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Nuestra idea de negocio será un sistema de información gerencial configurable para 
las pequeñas y medianas empresas de la ciudad de Lima centro.  El sistema de información 
gerencial ayudará a mejorar la productividad y reducir costos de la gestión de la información 
en las áreas de: Ventas, logística, producción, recursos humanos, finanzas y gestión. La 
inversión total será de 150930, el 50% será aportado por los emprendedores y el otro 50% 
será financiado por un banco, para ser pagado en 2 años a una tasa de 25% anual. El proyecto 
genera un VAN financiero de 64606 y un tir financiero de 43%. Después del 5to año el 
emprendimiento contaría con tres sistemas de información una para el sector servicios, otra 
para el sector manufactura y una para el sector salud, además de las diferentes adaptaciones 
realizadas lo cual representa ingresos futuros con poca inversión en la adaptación. Según 
INEI aproximadamente el 50% de pequeñas y medianas empresas no utilizan sistemas de 
información. Nuestra solución utilizará software libre, para el desarrollo utilizaremos la 
metodología scrum con lean UX, la inversión en hardware será muy baja debido a que 
nuestros productos correrán en la nube y solo requerirán una PC o laptop con punto de acceso 







Our business idea will be a configurable management information system for small 
and medium enterprises in the city of Lima. The management information system will help 
improve productivity and reduce costs of information management in the areas of: Sales, 
logistics, production, human resources, finance and management. The total investment will 
be 150930, 50% will be contributed by the entrepreneurs and the other 50% will be financed 
by a bank, to be paid in 2 years at a rate of 25% per year. The project generates a financial 
VAN of 64606 and a financial pull of 43%. After the 5th year, the enterprise would have 
three information systems, one for the services sector, another for the manufacturing sector 
and one for the health sector, in addition to the different adaptations made, which represents 
future income with little investment in adaptation. According to INEI, approximately 50% of 
small and medium enterprises do not use information systems. Our solution will use free 
software, for development we will use the scrum methodology with lean UX, the investment 
in hardware will be very low because our products will run in the cloud and will only require 
a PC or laptop with internet access point.   
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Capítulo 1  
Descripción de la Idea y Modelo de Negocio 
1.1. Idea de Negocio 
El presente Plan de Negocios, tiene como objetivo evaluar la viabilidad técnica y 
económica para la creación de una empresa dedicada a la comercialización de software de 
gestión empresarial para medianas empresas ubicadas en Lima centro, estamos enfocados en 
aumentar la productividad y reducir costos en la gestión de la información de nuestros 
clientes. 
Según INEI aproximadamente 50% de empresas no utilizan sistemas informáticos, y 
un aproximadamente 30% de proyectos de desarrollo de soluciones de software fracasan. Los 
proyectos de desarrollo de soluciones de software deben definir correctamente su alcance, 
utilizar las metodologías de ingeniería de software. 
El fracaso de los proyectos de soluciones de software se debe a muchos factores entre 
los más significativos son: Alcance del proyecto definido incorrectamente porque no hay 
claridad de lo que quiere la empresa o se van agregando funcionalidades que escapan del 
modelo de datos original, la informalidad en el desarrollo de la solución al no utilizar 
metodologías de ingeniería de software, el alto costo del hardware, el largo tiempo de 
desarrollo que involucra también horas/hombre del personal de la empresa, desconfianza del 
producto final por que no hubo claridad en las funcionalidades que incluye el proyecto y 
cuáles funcionalidades no incluye, el riesgo de perder lo invertido en un producto que no 
cumpla las expectativas de la empresa y que la inversión se convierta en gasto, alto costo de 
mantenimiento por no definir correctamente el modelo de datos, aumento de personal que se 
encargue del manejo del software, entre otros. 
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Nuestra idea de negocio pretende reducir los costos y mejorar la productividad de las 
empresas de Lima centro. ¿Cómo se solucionará estos problemas esta propuesta?, respecto al 
alto costo de la licencia del sistema operativo, base de datos, lenguajes de programación, 
herramientas para medir calidad, serán rebajados mínimamente al utilizar software libre. Con 
relación al largo tiempo de desarrollo se utilizará la metodología ágil scrum con lean UX e 
ITIL para crear equipos competitivos y colaborativos. Los costos de mantenimiento serán 
bajos debido al desarrollo incremental, esto es módulo desarrollado, probado por el usuario, 
ajustado si fuera necesario, de esta forma reduciremos tiempos sin perder calidad en el 
desarrollo. La inversión en hardware será muy baja debido a que nuestro producto correrá en 
la nube y solo requerirán una PC o laptop con punto de acceso a internet. Respecto al contar 
con personal adicional para el soporte será minimizado debido a que el manejo del software 
será fácil, el mantenimiento y actualizaciones del software se realizará en línea, esto debido a 
que las aplicaciones corren en la nube. 
El producto estará compuesto de 6 módulos básicos, ventas, logística, producción, 
recursos humanos, finanzas y gestión.  
1.2. Modelo de Negocio 
A continuación, en la tabla 1 se muestra el modelo de negocio, validado con 




Lienzo de modelo de negocio 
Asociaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Relaciones con clientes 
Segmento de 
mercado 






• Desarrollo, adaptación, implantación de 
soluciones de gestión empresarial 
• Capacitación en nuevas tecnologías 
• Investigación  
• Marketing 
 
• Aumentar la 
productividad en la 
gestión de la información 
• Reducir costos  








empresas de la 
ciudad de 
Lima 
Recursos clave Canales 
• Investigador en TI 
• Analista de procesos 
• Programadores 
• Analista de calidad (QA) 
• Proveedor de servicio en la nube 
• Consultores especializados en TI 
• Portal Web 
• Facebook 
• Blog 
• Ferias tecnológicas 
Estructura de costos Fuentes de ingresos 
• Costo de analistas, desarrolladores, investigadores y consultores 
• Capacitación, consultoría 
• Alquiler Oficina 
• Marketing y publicidad 
• Ventas y alquiler de licencias para uso de soluciones 
• Contrato de mantenimiento de soluciones 
• Servicios de asesoría en proyectos TI  
 
Nota: Adaptado de “Plantilla para el lienzo del modelo de negocio”. En Generación de Modelos de Negocio, Osterwalder, A., & 
Pigneur, Y. (2010). Barcelona, España: Deusto.
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1.2.1. Segmento de clientes 
Para el presente proyecto el segmento de mercado son las pequeñas y medianas 
empresas de Lima centro, la cual cuenta con 10858 empresas (INEI II trimestre 2018). 
1.2.2. Propuesta de valor 
La propuesta de valor es desarrollar sistemas de información gerencial que permita 
aumentar la productividad, reducir costos en la gestión de la información empresarial. ¿Cómo 
se hará? Primero: Se aumentará la productividad en la gestión de la información utilizando 
metodología ágil scrum. Segundo: Se reducirán los costos. Tercero: Se personalizará la 
aplicación de cada cliente para ofertar soluciones a medida. Cuarto: Se reducirá el costo de 
mantenimiento almacenando la solución en la nube, de esta manera el mantenimiento es en 
línea. Quinto: Se reducirá costos adicionales como compra de administrador de base de datos, 
servidores, lenguajes de programación, contrato de personal técnico esto debido a que las 
soluciones corren en la nube. A continuación, se detalla la propuesta de valor. 
- El sistema de información que ayudará a las empresas a aumentar la productividad y 
reducir costos en la gestión de la información, con un costo a tu alcance 
- Contamos con personal con 20 años de experiencia desarrollando software 
- Nos especializamos en el sector servicio 
- Utilizamos metodologías ágiles para elaborar productos de calidad personalizable 
- El manejo es intuitivo 
- El software se ejecuta en la nube para eliminar costos de servidores, licencias de 
software y personal técnico 
- Puede utilizar el producto a modo de prueba por dos meses sin costo, sin 




Debido a que nuestro producto es tecnológico y no comprendido por todos en su 
importancia que tiene en la gestión empresarial. Para el presente proyecto los canales 
definidos serán los siguientes:  
• Gremios empresariales como: Adex, sociedad nacional de industrias, Sociedad 
Nacional de Radio y Televisión, La Asociación de Desarrolladores Inmobiliarios, 
Asociación de Productores de Cemento, federación nacional de cooperativas, 
Federación de Cooperativas de Ahorro y Crédito, entre otras. 
• Ferias tecnológicas como: Cluster Perú Digital, Expotech & innovation Lima 2019, 
Perú Services Summit, Peru Tech, Lima Tech. 
• Redes sociales como: Facebook. 
• Blog. Para escribir sobre software empresarial, nuevas tecnologías de software u otros 
temas relacionados a ingeniería de software. 
1.2.4. Relación con los clientes 
La atención será personalizada, debido a que el desarrollar un software requiere tener 
claro que funcionalidades incluye y que no incluye la solución, el poder traducir las 
necesidades de los usuarios certeramente y de esta forma lograr un alcance del proyecto que 
ayude en realidad aumentar la productividad y reducir costos que es nuestro ofrecimiento. 
1.2.5.  Fuentes de ingresos 
Este proyecto generará sus ingresos a través de contrato de desarrollo de software a 
medida, contrato de mantenimiento de software, venta y alquiler de licencias para uso 
de soluciones. 
1.2.6. Recursos claves 
A continuación, se describen los recursos claves:  
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• Marketing. Para posicionar la empresa en el mercado. 
• Investigadores TI. Explorar problemas de la gestión empresarial y elabora modelos 
para su optima solución. Busca herramientas de vanguardia para innovar en la 
solución de problemas. Probar la validez de las herramientas. 
• Analista de procesos. Valida la operación del negocio y diseña nuevos modelos para 
simplificar los procesos 
• Programadores. Codifica, da mantenimiento a la lógica de negocios en un lenguaje de 
programación 
• Analista de calidad. Asegura la funcionalidad de los procedimientos implementados 
aplicando testeo unitario, prueba de estrés, test de integración, test funcional. 
• Consultores en alta tecnología. Para asesoría en problemas que contamos con poca 
experiencia. 
1.2.7. Actividades claves 
Entre las actividades claves tenemos: El desarrollo, adaptación, implantación de 
software de gestión empresarial. También la capacitación en nuevas tecnologías, la 
investigación de nuevas tecnologías que se puedan implementar y el marketing. 
1.2.8. Asociaciones claves 
Las comunidades de software libre serán nuestros socios claves, por que ayudan a 
mejorar el software de uso libre que se utilizará para desarrollar las soluciones. 
1.2.9. Estructura de costos 
Se refleja en: Planilla del personal especializado, inversión en investigación y 
desarrollo, alquiler de espacio en la nube, consultores, local, inversión en marketing y 
publicidad. 
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En resumen, nuestra idea de negocio aporta a solucionar el problema de la 
productividad y costos en las áreas de: Ventas, logística, producción, recursos humanos, 
finanzas y gestión. Para el desarrollo de la solución se utilizará software libre y el 
almacenamiento será en la nube. Los canales para las ventas son los gremios empresariales. 
La relación con el cliente es personalizada. Nuestra fuente de ingresos se dará a través de 
venta y alquiler de licencias para uso de soluciones, contrato de mantenimiento de soluciones. 
Los recursos claves son los investigadores, analistas de sistemas, desarrolladores de software, 
consultores en alta tecnología. La estructura de costos se da por la planilla de personal 
especializado, inversión en investigación y desarrollo, alquiler de espacio en la nube, 
consultores, local, gastos en marketing y publicidad.   
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Capítulo 2  
Análisis del Entorno 
Ahora veremos como el entorno impacta en el modelo de negocio mediante el análisis 
PESTE, el resultado de este análisis orientará la formulación del plan estratégico.  
2.1. Análisis PESTE 
A continuación, se realiza el análisis PESTE para el presente proyecto. 
2.1.1. Factores políticos y legales (P) 
Nuestro plan de negocio presenta los siguientes factores políticos y legales que 
marcan una tendencia y efecto probable, tal como se muestra en la tabla 2. 
Tabla 2 
Factores políticos y legales 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Decreto Legislativo No. 
822 Ley sobre el Derecho 
de Autor 
 
Protección Jurídica al 
derecho de autor 





Lineamientos sobre uso 
legal de los programas de 
ordenador  
Protección legal a los 
programas de ordenador 
Aumento de la venta de 
sistemas de información 
empresarial  
O 
Ley No. 27309. Incorpora 
los Delitos Informáticos al 
Código Penal 
Difusión de la penalidad 
contra la piratería 
informática 
Reducir la piratería de 
software 
O 
Decreto legislativo No. 681 
 
Regula el uso de tecnología 
avanzada en materia de 
archivo de documentos e 
información 
Se da paso legal al 
almacenamiento de la 
información en formato 
digital 
O 
La corrupción en el poder 
judicial, congreso, gobierno 
central, gobiernos 
regionales, municipalidades 
y sector empresarial. 
Desacredita la justicia 
peruana, ministerio público, 
congreso de la república, 
gobiernos regionales y 
municipalidades. 
No se cumplan las normas 
sobre derecho de autor, ante 
una querella judicial no se 
cumplan las leyes. No se 
respete la libre competencia 
A 
Política de incentivo a la 
industria del software 
No se está elaborando 
ningún proyecto de ley en el 
congreso que incentive a la 
industria del software 
Se compite en desventaja 
con industria de software de 
Colombia, Argentina, Chile 
asentadas en Lima Centro. 
A 
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Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Las leyes y normas peruanas protegen el derecho de autor (DL No. 822). La 
Resolución No. 0121-1998/ODA-INDECOPI reconoce los derechos de autor para los 
softwares de ordenador. La Ley No. 27309 penaliza la piratería de software y finalmente el 
Decreto legislativo No. 681 da paso legal al almacenamiento de la información por uso de 
medios digitales. La corrupción en el poder judicial, congreso, gobierno central, regional, 
municipal y sector empresarial presenta un probable efecto de que no se pueda cumplir con 
las leyes de derecho de autor y esto incentive a la piratería de software que afecte nuestros 
ingresos. Así mismo ante una querella judicial existe la posibilidad que no se cumplan las 
leyes por el nivel de corrupción en el poder judicial. 
2.1.2. Factores económicos y financieros (E) 
La política monetaria, fiscal y la variación de las variables macroeconómicas afectan 
el crecimiento del PBI.  El aumento de la inflación, tasa de interés, tipo de cambio 
afectan a cualquier emprendimiento. En la tabla 3 se describen los factores 
económicos y financieros que afectan nuestro emprendimiento. 
Tabla 3 
Factores económicos y financieros 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Tasa de interés efectiva 
Interés promedio del 
sistema bancario para 
microempresas a más de 
360 días, 27.87% (SBS 
febrero 2019) 
Alto costo del dinero lo que 




Expectativas de inflación 
2019 -2020 BCRP, se 
mantienen en 2.50%. Esta 
dentro del rango meta 1% a 
3%. 






Crecimiento en el 2019 
(INEI) 
Mayor disponibilidad de 
presupuesto para invertir en 
el sector privado 
O 
PBI. 
Crecimiento PBI 2019 será 
de 3.8% (Notas estudio 
BCRP febrero 2019) 





Caída por la baja 
recaudación (BCRP febrero 
2019) 
Menor inversión pública     A 
Inversión en minería e 
infraestructura 
Crecimiento del 2018 al 
2021 (BCRP) 
Leve incremento de la 
demanda interna 
O 
PBI real  
Crecimiento de 4% (MMM 
2019 – 2022) 
 
Mayor crecimiento de la 
economía si se toman 
medidas para reactivarla 
O 
Demanda externa 
Las exportaciones totales 
crecerían 3,6% en 2019 
(MMM 2019-2022) 
Mayor demanda de 
productos no tradicionales, 




Las exportaciones crecerán 
en 8.4% entre 2018 y 2022 
(MMM 2019 – 2022) 
Crecimiento O 
Expectativas de inflación 
Se mantiene dentro del 
rango meta 1% a 3%. 
millones (Resumen 
informativo semanal No. 5 
BCRP 2019) 
Estable O 
Tipo de cambio 
Para 2019 se ubicaron entre 
S/ 3,31 y S/ 3,37 por dólar; 
y para 2020 entre S/ 3,34 y 




Al 6 de febrero, las RIN fue 
US$ 62 528 millones,  
En crecimiento lento O 
PBI per cápita 
El PBI per cápita de Lima es 
cerca del doble del 
promedio nacional (INEI) 
Mayor disponibilidad de 
efectivo por persona 
O 
Valor agregado bruto 
(VAB) 
Lima aporta el 50% del 
VAB nacional (INEI) 
Mayor actividad empresarial O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Según Redacción G de Gestión (diciembre 2018). Aldo Ferrini, Gerente general de 
AFP Integra. Afirma que el impacto de la guerra comercial (EEUU y China) será más noticia 
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que efecto económico. Hay un portafolio de 13 proyectos distribuidos en todo el país, solo la 
inversión en Cajamarca y en el corredor del Sur, representan $ 15000 millones de inversión. 
El poder ejecutivo, para promover esas y otras inversiones, conformo en octubre 2108 la 
Mesa Ejecutiva del sector Minero-Energético que es transversal, además se han desarrollado 
otras tres: Una para el sector minero, otra para hidrocarburos y una tercera para el sector 
eléctrico. Paul Revolledo, gerente de valuación de proveedor integral de precios (Pip) del 
Perú. Afirma que unos 10,000 inversionistas se alejaron de los fondos mutuos y trasladaron 
sus recursos a depósitos bancarios en los últimos siete meses. Ante la volatilidad de los 
mercados financieros asociada a la tensión comercial entre EEUU y China, el Brexit y la 
subida de la tasa de interés estadounidense.  El poder adquisitivo de las empresas depende del 
crecimiento de nuestro PBI, que se sostiene en las inversiones internas (públicas y privadas), 
externas, estabilidad macroeconómica (inflación, nivel de precios, estabilidad del tipo de 
cambio, bajas tasas de interés), aumento de las exportaciones.  
2.1.3. Factores sociales, culturales, y demográficas (S) 
La era digital ha permitido que las empresarias se comuniquen en tipo real con sus 
clientes, proveedores y el propio personal de la empresa. Así mismo también permite que 
sistematicen la gestión de la información. La generación millennials como parte importante 
de la PEA nos permite contar con empleados y empresarios jóvenes preocupados por la 
mejora continua. En la tabla 4, se describe los factores sociales, culturales y demográficos 
que afectan nuestro emprendimiento, sustentadas por información publicada en INEI 
Tabla 4 
Factores sociales, culturales y demográficos 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Ubicación estratégica en 
la cuenca del pacífico 
En Lima con respecto a 
otros departamentos está en 
aumento su comercio con el 
mundo (INEI) 




conocimiento del país 
Creciente (INEI) 
En Lima se concentra el 
mayor porcentaje de 
conocimiento del país 
O 
Número de Millennials Creciente (INEI) 
Mayor exigencia en iniciar 
la transformación digital 
O 
No. de conflictos sociales Creciente (INEI) 
Bloqueo de avenidas 




desplazamiento de un 
punto a otro de la ciudad 
Creciente (INEI) Mayor pérdida de tiempo  A 
Índice de contaminación 
del aire 
Creciente (INEI) 
Baja calidad del aire en la 
ciudad de Lima  
A 
No. de puntos críticos de 
acumulación de basura 
Creciente (INEI) 
Aumento contaminación del 
ambiente 
A 




sonora, no existe plan de 
control integral a nivel de 
ciudad 
A 
No. de robos Creciente (INEI) 
Aumento de inseguridad, no 
existe un plan integral a 
nivel de ciudad, sólo por 
distrito 
A 
No. de obras paralizadas Creciente (INEI) 
Bloque de avenidas, 
aumento dl tráfico 
A 
No. de obras que 
obstaculizan el 
desplazamiento en la 
ciudad  
Creciente (INEI) 
Bloqueo de avenidas, 
aumento del tráfico. No hay 
coordinación en la ejecución 
de obras entre las entidades 
estatales. 
A 
No. de informales Creciente (INEI) 
Competencia desleal con las 
empresas formales 
A 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
La ubicación estratégica del puerto del callao nos brinda una ventaja respecto a otras 
ciudades del país. El número creciente de millennials en las gerencias de las empresas exigen 
a las empresas contar con sistemas de información. Los problemas sobre conflictos sociales, 
tráfico, contaminación de basura, contaminación sonora, inseguridad, obras paralizadas, 
informalidad generan un costo adicional oculto a las empresas. 
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2.1.4. Factores tecnológicos y científicos (T) 
El avance rápido de la tecnología exige a las empresas a reconvertirse 
tecnológicamente cada vez en menores tiempos, para conservar su ventaja competitiva en el 
mercado. En la tabla 5, se describen los factores tecnológicos y científicos que afectan 
nuestro emprendimiento. 
Tabla 5 
Factores tecnológicos y científicos 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Desarrollo de sistemas de 
información 
Creciente Marcado en crecimiento O 
 
Tecnología de equipos. 
Aumento de prestaciones. 
Reducción del tamaño, 
costos 
Disminución de costos 






Velocidad de transmisión de 
datos. 
Ampliación de la red de 
fibra óptica 
 
Disminución de costos, 
menor tiempo en la 





Computación en la nube 
Acceso a los sistemas de la 
empresa desde cualquier 
punto del país con sólo un 
punto de acceso a internet. 
Mayor accesibilidad y 
menor costo de 
mantenimiento de los 








Mayor uso del 
reconocimiento de voz, 
agentes virtuales (chatbots), 
biométricas, defensa 
cibernética, herramienta de 
diagnóstico para médicos y 
abogados, creación 
automática de contenido, 
reconocimiento de 
emociones, etc. 
Menor costo en procesos 
reiterativos. Implementación 






Realidad aumentada Tours virtuales, marketing 
de proximidad, interactuar 
con hologramas 
Aumento de las ventas por 
efecto de innovación 
O 
Uso Computador, 
Smartphone, redes PC, 
internet 
Creciente 
Mayor uso de tecnología en 
las empresas 
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
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La computación en la nube permite reducir en forma importante la inversión en 
servidores, sistemas operativos, base de datos, espacio en disco, lenguajes de programación, 
energía, profesionales en sistemas de información en una empresa. La realidad aumentada 
ofrece impactantes experiencias de usuario que permiten grabar el mensaje en la mente de 
forma inolvidable, lo cual apoya en el incremento de las ventas para las empresas que utilicen 
esta tecnología. Las aplicaciones de inteligencia artificial cómo: El reconocimiento de voz, 
los chatbots (agentes virtuales que interactúan con humanos), biométricas (medir y analizar el 
comportamiento humano), defensa cibernética, asistencia al trabajador cognitivo 
(Herramienta de diagnóstico para médicos y abogados), creación de contenido (Crear videos 
a partir de contenidos escritos), reconocimiento de emociones y otros, revolucionarán la 
forma como se interactuará en la empresa. El primer mundo va en esta línea, aquí en el Perú 
aún se está tratando que todas las empresas cuenten con al menos un sistema de gestión de la 
información.  
2.1.5. Factores ecológicos y ambientales (E) 
El uso de la computación en la nube, inteligencia artificial, realidad aumentada 
contribuye al cuidado del medio ambiente debido a que se disminuye drásticamente el uso de 
equipos, energía, papel.  
Tabla 6 
Factores ecológicos y ambientales 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Computación en la nube 
Menor uso de servidores en 
las empresas 
Menor contaminación por 
menor uso de equipos, 
energía, papel. 
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Al terminar con el análisis PESTE tenemos identificado las principales oportunidades 
y amenazas que serán analizados a continuación en la matriz MEFE (ver tabla 7). 
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2.2. Matriz de Evaluación de Factores Externos (MEFE) 
Después de analizar la matriz de evaluación de factores externos, se concluye que se 
está aprovechando favorablemente las oportunidades encontradas y evitando apropiadamente 
las amenazas del entorno al tener un promedio ponderado de 3.53. 
Tabla 7 
Matriz de evaluación de factores externos (MEFE) 
 Factores determinantes de éxito (FDE) Peso Valor Pond. 
 
Oportunidades 
   
1 Decreto Legislativo No. 822 Ley sobre el Derecho de Autor 0,05 4 0,2 
 
Resolución No. 0121-1998/ODA-INDECOPI uso legal de 
software. 0,05 4 0,2 
2 Ley No. 27309. Delito informático 0,05 4 0,2 
3 D. L. No. 681. Almacenamiento digital de la información 0,1 4 0,4 
4 Inversión en minería e infraestructura. 0,01 4 0,04 
5 Recursos presupuestales sector privado 0,01 4 0,04 
6 PBI real (Crecimiento) 0,1 3 0,3 
7 Consumo privado (Aumento) 0,04 3 0,12 
8 Demanda externa, Balanza comercial, inflación 0,01 3 0,03 
9 Tipo cambio, RIN, PBI per cápita, valor agregado bruto 0,01 3 0,03 
10 Ubicación estratégica en la cuenca del pacífico 0,01 3 0,03 
11 Número de Millennials 0,01 3 0,03 
12 Porcentaje de concentración del conocimiento del país 0,01 3 0,03 
13 Tecnología de equipos. 0,1 4 0,4 
14 Velocidad de transmisión de datos. 0,1 4 0,4 
15 Computación en la nube 0,1 4 0,4 
16 Uso de servidores (Disminución) 0,1 4 0,4 
 Amenazas   - 
1 La corrupción: Poder judicial, congreso y gobierno central. 0,01 2 0,02 
2 Política de incentivo a la industria del software 0,01 2 0,02 
3 Ingresos fiscales (Disminución) 0,03 2 0,06 
4 Demanda externa, Conflictos sociales, tráfico  0,07 2 0,14 
5 Índice contaminación del aire y sonora, inseguridad 0,01 2 0,02 
6 Informalidad 0,01 2 0,02 
 Total         1,00   3,53 
Nota. Adaptado de “El contexto global y la evaluación externa”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque 
de Gerencia, F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 117., México DF, México: Pearson Educación.  
 
En resumen, los factores políticos, legales, económicos, sociales, culturales y 
demográficas determinan la viabilidad del emprendimiento.   
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Capítulo 3  
Análisis de la Industria 
A continuación, se analiza cómo afecta el modelo de competencia de las cinco fuerzas 
de Michael Porter al emprendimiento. 
3.1. Análisis de las Cinco Fuerzas Competitivas 
Según conexión ESAN (abril 2018), el Perú tiene bajo nivel de digitalización e 
impulso. En la publicación de redacción gestión (junio 2017), Deloitte informa que el 52% de 
empresas en Perú buscan la transformación digital. Según Redacción Gestión (junio 2018), 
según datos del Índice de Digitalización DiGiX 2017 elaborado por BBVA Research. Sólo la 
mitad de las empresas peruanas utiliza internet y apenas un 24% usa la red para vender 
productos o servicios. El 76% solo usa internet para enviar correo electrónico y solo el 24% 































Figura 1. Adaptación del modelo de competencia de las cinco fuerzas. 
Tomado de “Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia”. En Ser 
competitivo, Porter, M., 2012, España: Deusto. 
 
Amenaza de nuevos entrantes. ALTO 
• Alta inversión en mantenimiento de licencias y servidores 
• Inversión en investigación y desarrollo 
• Inversión inicial en licencias y servidores 
• Escaso personal de primera línea 
Poder de negociación de los proveedores. ALTO 
• Variedad de los productos/servicios sustitutos 
• Productos confiables para tomar decisiones  
• Preferencias del cliente 
• Mayor exposición de los medios 
• Precios más bajos 
Poder de negociación 
de los compradores 
BAJO 
• Posicionamiento de 
marcas  
• Número de clientes 
• Costo de cambiar de 
servicio 
• Posibilidad de 
integración hacia 
atrás  
• Sensibilidad al 
precio 
Amenaza de productos 
o servicios substitutos 
BAJO 





tomar decisiones  
• Preferencias del 
cliente 
• Mayor exposición 
de los medios 
• Precios más bajos 
Rivalidad entre los 
competidores existentes. 
• No. competidores 
iguales 
• Diferenciación del 
producto 
• Barreras de salida 
• Crecimiento de la 
industria 
• Tendencia a participar 
en la industria 
• Costos fijos  





3.1.1. Poder de negociación de proveedores 
Los investigadores, analistas de sistemas, programadores, analistas de calidad, 
analistas de procesos son nuestros proveedores. En el siguiente cuadro se describen los 
factores que miden el poder de negociación de los proveedores. 
Tabla 8 








0.20 No. de proveedores de primer nivel Alto 2 Bajo 0.4 
0.10 Costo cambio de proveedor Alto 3 Bajo 0.3 
0.10 Contribución de proveedores a la calidad del 
producto/servicio 
Alto 3 Bajo 0.3 
0.10 Disponibilidad de sustitutos Bajo 3 Alto 0.3 
0.10 Contribución de proveedores a los costos Bajo 3 Alto 0.3 
0.30 Posibilidad de integrarse hacia adelante Alto 3 Bajo 0.9 
0.10 
 
Importancia de la industria en la rentabilidad de 
los proveedores 
Alto 2 Bajo 0.2 
1.00    Total 2.7 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
A partir del cuadro se deduce que el poder de negociación de los proveedores es 
alto, debido a la baja cantidad de profesionales de primer nivel. La amenaza que el 
programador, analista, investigador se integre hacia adelante creando su propia empresa es 
alto.  La contribución del proveedor a la calidad del producto es alta. Iniciado un proyecto de 
desarrollo de software el cambio de un analista de procesos, programador, analista de 
sistemas genera mayor costo, el nuevo profesional tendría que iniciar de cero en un proyecto 
que ya está en pleno desarrollo, en ese sentido el impacto del proveedor al costo y 
diferenciación es clave 
Según la revista Panel G de transformación digital (revista G de Gestión), Alba San 
Martín, directora de canales de Latinoamérica cd Cisco System informa que el tema del 
talento es crucial en el Perú se necesitan 17,000 especialistas en tecnologías emergentes para 
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poder llevar al país a esta transformación digital. También informa que uno de los problemas 
está que en las universidades producen profesionales muy generalistas, cuando las empresas 
están demandando outcomes específicos.  Así mismo, Carlos Tori, vicepresidente de 
negocios retail de Interbank menciona: “Faltan profesionales en especialidades de ingeniería 
o en técnicas cuantitativas. Muchos de los que hay en el Perú son extranjeros. En todos los 
niveles hay carencias importantes”. Se concluye mencionando que el contar con 
profesionales en desarrollo de software de primera línea es escaso en el Perú. 
3.1.2. Poder de negociación de compradores o clientes 
El mercado es amplio debido a que un importante porcentaje de empresas no cuenta 
con sistemas de información.  
Tabla 9 
Poder de negociación de compradores 
Peso  Factores  Muy poco 
atractivo  
Valor  Muy 
atractivo  
Pond.  
0.15  Posicionamiento de marcas  Bajo 2  Alta  0.30 
0.20  Número de clientes Bajo  2 Alto  0.40 
0.20  Costo de cambiar de servicio Bajo  2  Alto  0.40 
0.15  Posibilidad de integración hacia atrás 
(Crear su propio departamento de 
sistemas)  
Bajo 2  Alta  0.30 
0.30  Sensibilidad al precio Alto  3  Bajo  0.90 
1.00   Total              2.3 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica.  
 
Según la encuesta realizada el cliente no tiene preferencia por elegir una marca 
reconocida en el mercado. Sin embargo, un porcentaje importante de los tomadores de 
decisión no cuenta con el conocimiento necesario para saber a ciencia cierta qué proveedor 
elegir. Por otro lado, El mercado es amplio por que un importante porcentaje de empresas no 
cuenta con sistemas de información y que el cliente cuente con un sistema de información 
ayuda aumentar su productividad y reducir sus costos. Así mismo, es muy difícil que el 
cliente quiera integrarse hacia atrás creando su propia área de sistemas por ser muy compleja 
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su implementación y presentar un alto costo. Los clientes tienen mucha sensibilidad al precio, 
pero también valoran la calidad del producto cuando este cumple con las funcionalidades 
solicitadas. En ese sentido el poder de negociación de los compradores es bajo.  
3.1.3. Rivalidad de competidores 
El campo de desarrollo de software es amplio (Aplicable a todo el quehacer humano) 
y el desarrollo es diverso (Múltiples herramientas) pero aun así existen muchos competidores.  
Tabla 10 








0.30 Cantidad de competidores iguales Alto 3 Bajo 0.9 
0.10 Diferenciación del producto/servicio Alto 3 Bajo 0.3 
0.10 Barreras de salida Baja 2 Alto 0.2 
0.20 Incremento de la industria Bajo 2 Alto 0.4 
0.20 Propensión a participar en la industria Alto 4 Bajo 0.8 
0.05 Costos fijos (Usando software libre y nube) Bajo 2 Alto 0.1 
0.05 Variedad de servicios de competidores Alto 3 Bajo 0.15 
1.00    Total 2.85 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica.  
 
De acuerdo al análisis de la tabla 10. Existe un gran mercado para la industria del 
software, existen muchos competidores que ofrecen un producto igual o similar, pero la gran 
diferencia está en que muy pocos productos funcionan eficientemente o cuentan con las 
funcionalidades requeridas. La industria del software está en crecimiento debido a que cada 
vez más número de empresas solicitan los servicios para implementar sistemas de 
información. Por consecuencia la tendencia en participar en esta industria es alta. Por otro 
lado, la diversidad de servicios de competidores es alto, esto debido a que la industria del 
software incursiona en todo el quehacer humano. Se concluye que la rivalidad de 
competidores es alta debido a la cantidad de competidores iguales, barreras de salida, costos 
fijos. 
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3.1.4. Amenazas de entrantes 
“Los nuevos entrantes en un sector introducen nuevas capacidades y un deseo de 
adquirir participación de mercado, lo que ejerce presión sobre los precios, costos y la tasa de 
inversión necesaria para competir. Los nuevos competidores pueden apalancar capacidades 
existentes y flujos de caja para remecer a la competencia –sobre todo cuando se diversifican 
desde otros mercados” (Porter, 2012).  
Tabla 11 








0.30 Alta inversión en mantenimiento de licencias y 
servidores (Si no utiliza software libre y tampoco 
utiliza computación en la nube) 
Alto 3 Bajo 
0.90 
0.25 Inversión en investigación y desarrollo Alto 1 Bajo 0.25 
0.20 Inversión inicial en licencias y servidores Alto 3 Bajo 0.60 
0.25 Escaso personal de primera línea Alto 3 Bajo 0.75 
1.00    Total 2.50 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica.  
 
Las barreras de entrada analizada en la tabla 11, supone una baja amenaza de un 
competidor potencial. Esto se corrobora por la alta inversión en licencias de software, compra 
de servidores caros, actualización de licencias, actualización de servidores, alta inversión en 
investigación y desarrollo, así como el escaso personal de primera línea. Se concluye que   la 
amenaza de entrantes es alta. 
3.1.5. Amenazas de sustitutos 
“Un sustituto cumple la misma función –o una similar– que el producto de un sector 
mediante formas distintas” (Porter, Ser competitivo, 2012).  A continuación, se describen los 
factores que representan una amenaza como producto sustituto a nuestra oferta, luego de la 
tabla 12, se detallan en que medida estas amenazas pueden afectar nuestro emprendimiento. 
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Tabla 12 








0.2 Variedad de sustitutos Alto 3 Alto 0.6 
0.3 Productos confiables para tomar decisiones  Bajo 2 Alto 0.6 
0.2 Preferencias del cliente Bajo 2 Alto 0.4 
0.1 Mayor exposición de los medios Bajo 2 Alto 0.2 
0.2 Precios más bajos Alto 3 Bajo 0.6 
1.00    Total 2.40 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica.  
 
A partir de la tabla 12, se ha identificado los siguientes sustitutos: Hojas de cálculo, 
base de datos de escritorio, aplicaciones en visual basic for Excel, aplicaciones en visual 
basic for Access, manejo manual de la información. Según lo descrito estos productos no 
representan un sistema de información, solo solucionan parcialmente problemas aislados que 
escapan del control cuando la información que se maneja ya es muy grande. Es correcto 
mencionar que los productos sustitutos son más baratos, pero no brindan las funcionalidades 
requeridas y no están integradas lo cual es muy desventajoso al tomar decisiones con 
información incompleta y que no relaciona todas las áreas de la empresa. El cliente busca en 
la actualidad soluciones integrales por lo que se concluye que la amenaza de sustitutos es 
alta. 
3.1.6. Grado de atracción de la industria o sector 
Veamos qué tan atractiva es la industria de desarrollo de software. 
Tabla 13 








0.10 Poder de negociación de proveedores Alto 2.70 Baja 0.27 
0.30 Poder de negociación de clientes 
Medio 
Bajo 
2.30 Bajo 0.69 









0.20 Amenaza de entrantes Bajo 2.50 Bajo 0.50 
0.10 Amenaza de sustitutos Alto 2.40 Bajo 0.24 
1.00    Total 2.55 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica.  
 
A partir de la tabla 13, se concluye que el emprendimiento se encuentra en una 
posición levemente favorable, con un ponderado que está por encima de 2.55, lo cual lo hace 
viable. 
3.2. Matriz Perfil Competitivo (MPC) 
A partir del análisis de las cinco fuerzas competitivas se han determinado los factores 
críticos de éxito para empresas desarrolladoras de software, con el objetivo de conocer como 
estará nuestra organización respecto a la competencia, de tal forma que a futuro se pueda 
inferir nuestras posibles estrategias. 
Tabla 14 
Matriz del perfil competitivo (MPC) 





Valor Pond. Valor Pond. Valor Pond. 
1 Número de proveedores importantes 0.20 3 0.60 3 0.60 3 0.60 
2 Sensibilidad al precio 0.20 3 0.60 2 0.40 2 0.40 
3 Innovación en diseño y desarrollo 0.10 2 0.20 2 0.20 2 0.20 
4 Calidad del software 0.20 3 0.60 2 0.40 3 0.60 
5 Grado de diferenciación valorado por el 
cliente 
0.10 2 0.20 3 0.30 3 0.30 
6 Inversión en investigación y desarrollo 0.10 2 0.20 2 0.20 2 0.20 
7 Cumplir con las funcionalidades solicitadas 0.10 4 0.40 3 0.30 3 0.30 
  Total 1.00  2.65  2.40  2.5 
Nota: Adaptado de “El contexto global y la evaluación externa”. En El Proceso 
Estratégico: Un Enfoque de Gerencia, F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 136., México DF, 
México: Pearson Educación. 
 
A partir de la tabla14, podemos concluir que el emprendimiento es viable contamos 
con la fortaleza para competir en el mercado. 
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3.3. Matriz Perfil Referencial (MPR) 
En la siguiente tabla, se compara el emprendimiento con empresas de alta 
competencia, que no son competidores, con objetivo de identificar áreas de oportunidad. Así 
mismo son útiles para la evaluación estratégica de cómo se desarrolla la industria del 
software. 
Tabla 15 
Matriz del perfil referencial (MPR) 






Valor Pond. Valor Pond. Valor Pond. 
1 Número de proveedores importantes 0.20 3 0.60 4 0.80 3 0.60 
2 Sensibilidad al precio 0.20 3 0.60 3 0.60 3 0.60 
3 Innovación en diseño y desarrollo 0.10 2 0.20 4 0.40 4 0.40 
4 Calidad del software 0.20 3 0.60 4 0.80 4 0.80 
5 Grado de diferenciación valorado por el 
cliente 
0.10 2 0.20 3 0.30 3 0.30 
6 Inversión en investigación y desarrollo 0.10 2 0.20 4 0.40 2 0.20 
7 Cumplimiento con las funcionalidades 
solicitadas 
0.10 4 0.40 4 0.40 4 0.40 
  Total 1.00  2.65  3.70  3.3 
Nota: Adaptado de “El contexto global y la evaluación externa”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque 
de Gerencia, F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 136., México DF, México: Pearson Educación.  
 
Finalmente se concluye que el emprendimiento es viable contamos con la fortaleza 




Capítulo 4  
Análisis Interno 
El análisis interno muestra que fortalezas debe consolidar y que debilidades debe 
neutralizar el equipo emprendedor, para lograr mayor competitividad respecto a los 
competidores. La idea es elaborar una estrategia diferenciadora para el emprendimiento. 
4.1. Perfil del Equipo de Trabajo 
Mi motivación es el importante crecimiento de la industria del software en el ámbito 
de Lima centro, la pasión por programar y aportar en mejorar como sociedad. 
A continuación, se detalla una breve presentación del integrante: Heidi Dennis, 
Pichilingue Romero: Economista con 32 años de experiencia en el campo laboral en diversos 
sectores como: Desarrollo de software, investigación en desarrollo de software, banca, 
seguros, marketing, gestión administrativa, educación. 
4.2. Matriz de Evaluación de Factores Internos (MEFI) 
A partir del modelo de negocio antes desarrollado y del auto análisis del emprendedor 
en la tabla 16 se analizan los factores clave de éxito. 
Tabla 16 
Matriz de evaluación de factores internos (MEFI) 
Factores Clave de Éxito (FCE) Peso Valor Pond. 
 Fortalezas    
1 Profesional especializado en desarrollo de software 0.08 4 0.32 
2 Investigador en nuevas tecnologías de software, hardware, metodologías ágiles 0.08 4 0.32 
3 Programador en: Java, PHP, C++, .NET, JavaScript, CSS 3, HTML 5, PHP, 
Open GL 
0.08 4 0.32 
4 Administrador de base de datos: Oracle, SQL Server, MySQL, PostGree 0.08 4 0.32 
5 Experiencia en diversos sectores económicos: banca, seguros, comercio, 
industria del software, educación. 
0.07 3 0.21 
 
6 Experiencia cómo jefe de marketing, negociación con empresas, ventas. 0.06 3 0.18 
7 Experiencia en gestión, convenios con casa de software, selección de personal. 0.07 3 0.021 
 Debilidades    
1 Investigación de mercado reducida 0.08 2 0.16 
2 Cambio rápido de las tecnologías de información: Software, hardware, redes, 
comunicaciones 
0.09 1 0.09 
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Factores Clave de Éxito (FCE) Peso Valor Pond. 
3 Mediano desarrollo de la red de contactos con proveedores 0.09 1 0.09 
4 Capacidad limitada para adquirir financiamiento 0.10 1 0.10 
5 Mediana experiencia en seguridad informática 0.06 2 0.12 
6 Mediana experiencia en gestión de sistemas en la nube 0.06 2 0.12 
  Total 1.00  4.01 
Nota. Adaptado de “La Evaluación Interna”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque de 
Gerencia, por F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 189., México DF, México: Pearson 
Educación. 
 
La experiencia en desarrollo de software, administración de base de datos, 
programación, negociación con empresas, casas de software, ventas son mis fortalezas. Por 
otro lado, de las debilidades encontradas se destacan la reducida investigación de mercado, 
mediano desarrollo de contactos con proveedores, capacidad limitada para adquirir 
financiamiento, mediana experiencia en gestión de sistemas en la nube. 
Finalmente se concluye que el emprendimiento es internamente fuerte al tener un 
promedio ponderado mayor a 2.5.  
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Capítulo 5  
Plan Estratégico 
La misión, visión y valores del proyecto se establecen en esta sección, así como los 
objetivos estratégicos. Además, se procederá a construir y analizar la matriz FODA, que 
resume el análisis externo e interno antes realizado con la finalidad de identificar y 
seleccionar las mejores estrategias. 
A continuación, se definen nuestras estrategias impulsoras de la visión y la misión. 
Cómo cultura empresarial nuestras estrategias deben ser no lineales, donde prime la 
creatividad. ¿Qué productos desarrollar y que no? Nuestro emprendimiento desarrollará 
sistemas de información empresarial a medida utilizando software libre almacenado en la 
nube. ¿Qué mercados invadir y cuáles no? Se aplicará ataque de envolvimiento lanzándonos 
sobre empresas aún no atendidas, poco atendidas o mal atendidas de Lima centro sector 
servicios. ¿Qué clientes atender y cuáles no? Los clientes que se atenderá son las empresas 
pequeñas y medianas formales, se accederá a estas empresas asociándonos a gremios 
empresariales, como socios de estas instituciones se tejerá nuestra red de contactos. No se 
atenderá empresas informales, empresas con problemas judiciales por tema de deudas, 
empresas registrados en Infocorp, empresas que deseen utilizar software propietario. ¿A qué 
sectores económicos extenderse y a cuáles no? Se iniciará con el sector servicio, luego sector 
manufactura y se evitará sectores económicos de baja rentabilidad.  ¿Qué valores o beneficios 
claves ofrecer y cuáles no? El valor de nuestras soluciones está en el aumento de la 
productividad y reducción de costos. ¿De qué nudos de la red de valor o de qué eslabones de 
la cadena de valor ser propietarios y cuáles no? Nuestro negocio se centra en desarrollo de 
software empresarial, no se aplicará la integración hacia adelante (Ventas tecnología) o hacia 
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atrás (Soporte en hardware, redes, comunicaciones). (Villajuana, 2013, pág. 251). En la 



















Figura 2. Adaptado de “Entretejiendo: Plan estratégico y Balanced scorecard”. Carlos 
Villajuana, 2013, 1era ed., p. 252-253, Lima: Universidad ESAN 
 
5.1. Misión 
“Aumentar la productividad y reducir los costos de nuestros clientes, con productos 
de calidad e innovadores” 
¿Qué productos 
desarrollar y que no?  
 





visión y la 
misión.  
 
Se aplicará ataque de 
envolvimiento empresas 
aún no atendidas, poco 
atendidas o mal atendidas 
en Lima centro 
¿Qué mercados invadir y 
cuáles no? 
Empresas pequeñas y 
medianas formales.  
No se atenderá a empresas 
informales, registrados en 
Infocorp. 
¿Qué clientes atender y 
cuáles no? 
Se extenderá a sectores 
económicos con alta 
rentabilidad y evitaremos 
los de baja rentabilidad. 
¿Qué sectores económicos 
extenderse y a cuáles no? 
¿Qué valores o beneficios 
claves ofrecer y cuáles no? 
Valor: Aumentar 
productividad y reducir 
costos de nuestros clientes 
¿De qué eslabones de la 
cadena de valor ser 
propietarios y cuáles no? 




“Liderar el mercado en la industria del software en Lima centro, logrando crear una 
empresa rentable y sostenible, que garantice el crecimiento del negocio”. 
5.3. Valores 
Para el emprendimiento se establecerá los siguientes valores (Carlos Villajuana, 2013, 
pág.171) 
• Ahorro. Para reducir los costos en todos los procesos de la empresa 
• Disciplina. Con el fin de aumentar la productividad en cada actividad  
• Perseverancia. Para mejorar la calidad de los productos 
• Tolerancia. Para ser abiertos a ideas novedosas 
• Humildad. Aceptando que se deberá seguir aprendiendo 
• Orden. Para dar fluidez a nuestros procesos 
5.4. Objetivos estratégicos 
A continuación, se describe los objetivos estratégicos:  
• OE1: Posicionarnos en la mente de los tomadores de decisión como la marca que 
aumentará su productividad y reducirá sus costos, con productos de calidad e 
innovadores 
• OE2: Liderar el mercado en la industria del software en Lima centro 
• OE3: Lograr rentabilidad y sostenibilidad en el quinto año 
• OE4: Construir un sólido sistema de atención y visitas que permita consolidar y 
ampliar nuestra presencia en el mercado con oportunidad y flexibilidad 
• OE5: Establecer una sólida red de proveedores, que garantice el crecimiento del 
negocio 
• OE6: Investigar, desarrollar e innovar productos para generar valor a los clientes.  
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5.5. Análisis FODA 
A partir de la matriz FODA, se forman las siguientes estrategias: 
• E1 (F01): Distinguir nuestra marca en el mercado a través de campañas que lo 
presenten como un producto que permitirá aumentar la productividad y reducirá 
costos en la gestión de la información: F (1,2,3,6,8) – O (2,3,6,9) 
• E2 (F02): Elaborar sistemas de información utilizando scrum con lean UX e ITIL, 
aprovechando el conocimiento y experiencia del equipo: F (3,5,6,8) – O(1,5,9) 
• E3 (F03): Diseñar estudios de mercado enfocados en identificar las necesidades de las 
empresas que le permitan aumentar su productividad y reducir sus costos: F (7,8) – O 
(2,3,4,6)  
• E4(D01): Lograr las certificaciones internacionales en desarrollo de sistemas de 
información: D2- O (4,7) 
• E5(D02): Construir una red de contactos y proveedores, creando base de datos y 
establecer alianzas estratégicas con gremios empresariales: D2 – O5 
• E6(D03): Seleccionar créditos de bajo costo para financiar nuestro emprendimiento: 
D (5) – O (8,10) 
• E7(D04): Lograr eficiencia en nuestros procesos aplicando scrum con Lean UX e 
ITIL y mejorar nuestra viabilidad financiera: D (3,4,5,6) – O11 
• E8(FA1): Preparar soluciones personalizadas para cada cliente para lograr penetrar en 
el mercado con productos a medida, seguras y que demuestren la ventaja de utilizar 
computación en la nube: F (1,2,3,5,6) - A (6,7,8) 
• E9(FA2): Optimizar nuestros procesos mediante la planificación, seguimiento y 
ejecución de las actividades de producción, marketing e implementar sistemas de 
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seguridad contra caídas del servicio o pérdida de información: F (1,2,3,5,7,8) – A 
(2,5) 
• E10(FA3): Prepararse para competir buscando ventaja competitiva en el uso de 
nuevas tecnologías y metodologías de desarrollo, que aumenten cada vez más la 
productividad y reduzcan costos a los clientes: F (2,3,5,6,8) – A (2,4,6,8) 
• E11(DA1): Lograr alianzas con los gremios empresariales, aumentar inversión en 
marketing: F (1,7) – A (2,4) 
• E12(DA2): Crear área de investigación y desarrollo e implementar línea de carrera 






 Fortalezas internas Debilidades internas 
 
1. Contacto con profesionales relacionados con la 
industria del software 
2. Profesional con experiencia en análisis, diseño, 
modelamiento y programación de sistemas 
3. Amplio conocimiento de la industria del software 
4. Experiencia en negociación con casas de software 
5. Cuenta con equipos para desarrollo y pruebas de 
sistemas de información 
6. Experiencia en desarrollo de sistemas de 
información 
7. Conocimientos en marketing, finanzas, 
operaciones y RRHH 
8. Trabajo en mejora continua 
 
1. Investigación de mercado no muy amplia 
2. Base de datos de analistas, programadores 
reducida 
3. Red de contactos para ofertar nuestra solución al 
mercado 
4. Experiencia media en marketing, finanzas, 
operaciones y RRHH 
5. Capacidad limitada para obtener financiamiento 
6. Experiencia media en negociación con clientes 
 
Oportunidades externas 
FO: Explote (Estrategias para maximizar tanto las F 
como las O)  Maxi -Maxi 
DO: Busque (Estrategias para minimizar las D y 
maximizar las O)   Mini - Maxi 
1. Aplicación de scrum con Lean UX e ITIL para 
generar equipos competitivos y colaborativos. 
2. Demanda de sistemas de información a medida 
3. Demanda de sistemas de información que cumplan 
las funcionalidades que permitan aumentar 
productividad y reducir costos 
4. Decreto legislativo No. 681. Almacenamiento 
digital de la información 
5. Universidades de prestigio que ofrecen 
profesionales con formación sólida en ingeniería 
del software 
1. Distinguir nuestra marca en el mercado a través de 
campañas que permitan se nos reconozca como 
una empresa que aumentará la productividad y 
reducirá costos a los clientes: F (1,2,3,6,8) –         
O (2,3,6,9) 
2. Elaborar soluciones utilizando la metodología 
scrum con lean UX e ITIL, que cumplan con las 
funcionalidades solicitadas: F (3,5,6,8) – O (1,5,9) 
3. Diseñar estudios de mercado enfocados en 
identificar las necesidades de las empresas que le 
1.   Lograr las certificaciones internacionales en 
desarrollo de sistemas de información: D2   -          
O (2,3,9) 
2. Construir una red de contactos y proveedores, 
creando base de datos y establecer alianzas 
estratégicas con gremios empresariales: D2 – O5 
3. Lograr financiamiento de bajo costo para iniciar el 
emprendimiento: D (5) – O (8,10) 
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6. Aplicación del marketing digital 
7. Decreto Legislativo No. 822 Ley sobre el Derecho 
de Autor, resolución No. 0121-1998/ODA-
INDECOPI uso legal de software. Ley No. 27309. 
Delito informático 
8. Tasa de interés con tendencia a la baja 
9. Desarrollo de soluciones utilizando software libre 
y almacenamiento en la nube 
10. Inflación dentro del rango meta 1% a 3% 
11. Desplazamiento de empresas de desarrollo de 
soluciones informales que no cumplen con la 
metodología de ingeniería de software y 
funcionalidades solicitadas. 
 
permitan aumentar su productividad y reducir sus 
costos: F(7,8) – O(2,3,4,6) 
4. Lograr eficiencia en nuestros procesos aplicando 
scrum con Lean UX e ITIL y mejorar nuestra 
viabilidad financiera: D (3,4,5,6) – O11 
Amenazas externas 
FA: Confronte (Estrategias para maximizar las F y 
minimizar las Amenazas) Maxi – Mini 
DA: Evite (Estrategias para minimizar tanto las A 
como las D)   Mini -Mini 
1. Pocos analistas, programadores de primera línea 
2. Enfriamiento de la economía 
3. Desconocimiento de utilización de sistemas de 
información en la nube. Pensar que nuestra 
información será pública o se pueda tener acceso a 
ella por parte de la competencia 
4. Reducción del crecimiento proyectado del PBI 
según MMM 2019 - 2022 
5. Exposición al riesgo de caídas del servicio o 
pérdidas de información de sistemas en nube 
6. Incursión de nuevos competidores 
7. Preferencia de las empresas por sistemas que se 
ejecuten en sus propios servidores 
8. Uso de nuevas tecnologías para generar ventajas 
competitivas 
1. Desarrollar soluciones personalizadas para cada 
cliente con el fin de lograr penetrar en el mercado 
con productos a medida, seguras y que demuestren 
la ventaja de utilizar computación en la nube:       
F (1,2,3,5,6) – A (6,7,8) 
2. Optimizar nuestros procesos mediante la 
planificación, seguimiento y ejecución de las 
actividades de producción, marketing e 
implementar sistemas de seguridad contra caídas 
del servicio o pérdida de información:                   
F (1,2,3,5,7,8) – A (2,5) 
3. Prepararse para competir buscando ventaja 
competitiva en el uso de nuevas tecnologías y 
metodologías de desarrollo, que aumenten cada 
vez más la productividad y  
1. Contratar empresas de estudio de mercado para 
conocer nuevas necesidades de nuestro mercado, 
crear base de datos de analistas y programadores, 
crear red contacto para ofertar nuestra solución al 
mercado: D (1,2,3 – A (1,2,4,6) 
2. Contratar analistas, programadores de primera 




4. reduzcan costos a los clientes: F (2,3,5,6,8) –       
A (2,4,6,8) 
5. Lograr alianzas con los gremios empresariales, 
aumentar inversión en marketing:  F (1,7) – A 
(2,4) 
6. Crear área de investigación y desarrollo e 
implementar línea de carrera para el personal: 
F(2,3,5,6,7) – A(1,2,4,6) 
 
Nota: Adaptado de “Decisión y Elección de Estrategias”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque de Gerencia. F. D’Alessio, 2013, 2da 
ed., p. 276, México DF, México: Pearson Educación. 
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5.6. Estrategia de negocio 
“Las estrategias se refieren a la forma como las organizaciones alcanzan sus 
objetivos. En ese sentido, las estrategias responden a la siguiente pregunta: ¿Cómo voy a 
actuar para alcanzar los objetivos propuestos y cómo voy a responder a la competencia?” 
(Weinberger, 2009, pág. 66).  
Para el emprendimiento se aplicará estrategia de Liderazgo de posicionamiento de 
diferenciación y costo, la cual se desarrollará en 5 años. En el primer semestre se desarrollará 
el sistema de información de bajo costo que incluye la gestión de las áreas de administración, 
marketing, finanzas, producción, recursos humanos. En el segundo semestre, se lanzará al 
mercado el sistema de información apuntando a posicionar el producto en el sector de 
servicios de las empresas ubicadas en Lima centro.  En el primer semestre del segundo año se 
generará el segundo sistema de información orientado a posicionarlo en empresas de 
manufactura. Así mismo se implementará el departamento de investigación y desarrollo. A 
partir del segundo semestre del segundo año el desarrollo estará orientado según los reportes 
del estudio de mercado encargado a una empresa especialista.  
Como puede observarse la estrategia es expansiva en alcance de mercado y de líneas 
de negocio sustentada por estudios de mercado para crear ventajas competitivas, 
diferenciando y desarrollando nuevos productos sustentados en estudios de mercado e 
investigación y desarrollo en software de gestión, para mantener la posición de liderazgo 








Objetivo estratégico Código 
EN 
Estrategia de negocio Indicador 2020 2021 2022 2023 2024 
OE1 Posicionarnos en la mente 
de los tomadores de 
decisión como la marca que 
aumentará su productividad 
y reducirá sus costos, con 
productos de calidad e 
innovadores 
EN1 E1 (F01): Distinguir nuestra marca en el mercado a través de 
campañas que lo presenten como un producto que permitirá 
aumentar la productividad y reducirá costos en la gestión de la 
información: F (1,2,3,6,8) – O (2,3,6,9) 
 
Encuesta respecto a 
recordación de la marca 
en 6 atributos: Aumento 
de la productividad, 
reducción de costos, 
confiabilidad, fácil 
manejo, calidad, 
innovación. Meta Base= 
Recordación en 2 
atributos. 2/6  
2/6 3/6 4/6 5/6 6/6 
EN2 E3 (F03): Diseñar estudios de mercado enfocados en identificar 
las necesidades de las empresas que le permitan aumentar su 
productividad y reducir sus costos: F (7,8) –             O (2,3,4,6)  
 
EN3 E8(FA1): Preparar soluciones personalizadas para cada cliente 
para lograr penetrar en el mercado con productos a medida, 
seguras y que demuestren la ventaja de utilizar computación en la 
nube: F (1,2,3,5,6) - A (6,7,8) 
 
EN4 E10(FA3): Prepararse para competir buscando ventaja 
competitiva en el uso de nuevas tecnologías y metodologías de 
desarrollo, que aumenten cada vez más la productividad y 
reduzcan costos a los clientes: F (2,3,5,6,8) -      A (2,4,6,8) 
 
EN5 E4(D01): Lograr las certificaciones internacionales en desarrollo 
de sistemas de información: D2- O (4,7) 
 
OE2 Liderar el mercado en la 
industria del software en 
Lima centro 
EN6 E9(FA2): Optimizar nuestros procesos mediante la planificación, 
seguimiento y ejecución de las actividades de producción, 
marketing e implementar sistemas de seguridad contra caídas del 
servicio o pérdida de información: F(1,2,3,5,7,8) - A(2,5) 
Encuestas de empresas 
especializadas  
Meta Base = 5%  
5% 10% 15% 20% 30% 
OE3 Lograr rentabilidad y 
sostenibilidad en el quinto 
año 
EN7 E6(D03): Seleccionar créditos de bajo costo para financiar 
nuestro emprendimiento: D (5) – O(8,10) 
 
Resultados financieros: 
Cuenta de Pérdidas y 
Ganancias.  
Meta Base = 0%  
0% 5% 10% 15% 20% 
EN8 E7(D04): Lograr eficiencia en nuestros procesos aplicando scrum 
con Lean UX e ITIL y mejorar nuestra viabilidad financiera: D 
(3,4,5,6) – O11 
OE4 Construir un sólido sistema 
de atención y visitas que 
EN9 E11(DA1): Lograr alianzas con los gremios empresariales, 
aumentar inversión en marketing: F (1,7) - A(2,4) 




Objetivo estratégico Código 
EN 
Estrategia de negocio Indicador 2020 2021 2022 2023 2024 
permita consolidar y 
ampliar nuestra presencia en 
el mercado con oportunidad 
y flexibilidad 
 No Determinado, 
requiere definir que 
sistemas se van a utilizar.  
 
 E10(FA3): Anticiparse a la aparición de la competencia buscando 
ventaja competitiva en el uso de nuevas tecnologías y 
metodologías de desarrollo, que aumenten cada vez más la 
productividad y reduzcan costos a los clientes: F (2,3,5,6,8) – A 
(2,4,6,8) 
 
OE5 Establecer una sólida red de 
proveedores, que garantice 
el crecimiento del negocio 
EN10 E5(D02): Construir red de contactos y proveedores, creando base 
de datos  y establecer alianzas estratégicas con gremios 
empresariales: D2 – O5 
 
Ratio entre la suma del 
Número de Proveedores / 
Número de proyectos  
Meta Base = 1  
1 2 3 3 3 
OE6 Investigar, desarrollar e 
innovar productos para 
generar valor a los clientes.  
 
EN11 E12(DA2): Crear área de investigación y desarrollo e 
implementar línea de carrera para el personal: F (2,3,5,6,7) – 
A(1,2,4,6) 
 
% de Avance del 
Proyecto de 
implementación del 
laboratorio de I + D + i  
Meta Base = 50%  
50% 100%    
 E7(D04): Lograr eficiencia en nuestros procesos aplicando scrum 
con Lean UX e ITIL y mejorar nuestra viabilidad financiera: 


















Figura 3. Estrategia de negocio 
Año 1. Mercado objetivo 7 
empresas 
Total, empresas: 7 
Año 2. Mercado objetivo 8 
empresas 
Total, empresas: 15 
 
Año 3. Mercado 
objetivo 9 empresas 
Total, empresas: 24 
Año 4. Mercado objetivo 
11 empresas 
Total, empresas: 35 
 
Año 5. Mercado objetivo 
13 empresas 
Total, empresas: 48 
Se inicia la personalización 
del ERP para las empresas 
de servicios 
 
Se inicia con el desarrollo de 
una solución que incluye la 
gestión de las áreas de 
administración, marketing, 
finanzas, producción, 
recursos humanos para el 
sector servicios 
Se elabora el segundo 
sistema de información para 
el sector manufactura. Así 
mismo se implementará el 
departamento de 
investigación y desarrollo.  
 
Se aplica un estudio de 
mercado. El próximo 
producto se desarrolla según 
los resultados del estudio de 
mercado 
Se inicia la personalización del 
ERP para las empresas de 
manufactura 
 
Se elabora el tercer 
sistema de 
información para el 
sector salud 
Se inicia la 
personalización del 
ERP para las clínicas 
Se inicia la personalización del 
ERP  
Nuevo estudio de 
mercado. El próximo 
producto se desarrolla 
según los resultados del 
estudio de mercado 
 




Capítulo 6  
Plan de Marketing 
Análisis de la oferta. El emprendimiento oferta una solución que aumentar la 
productividad y reduce los costos en la gestión de la información de las pequeñas y medianas 
empresas. El producto será desarrollado utilizando software libre y se almacenará en la nube. 
En la actualidad existe una diversidad de productos para los diferentes sectores económicos, 
que en general los podemos dividir en software enlatado y software desarrollado a medida.  
Pero desarrollaremos una división más detallada que a continuación se describe. 
Tipos de empresas en TI. Existe una diversidad de tipos de empresas, entre las que 
podemos encontrar: Grandes empresas (Top), las empresas que atienden un determinado 
sector económico, las generalistas que atienden a todo tipo de sector económico y las 
empresas que se han integrado verticalmente hacia atrás y/o hacia adelante. Las empresas que 
se integraron hacia atrás ofertan hardware, periféricos, partes, piezas y muchas han 
incursionado en el sector comunicaciones.  Las empresas que se han integrado hacia adelante 
ofertan capacitación y consultoría en temas relacionados con TI. También existen las que se 
han integrado totalmente hacia adelante y atrás que ofertan soluciones de hardware, 
soluciones software, capacitación y consultoría en temas relacionados con TI. A 
continuación, mostramos las empresas asociadas a Apesoft las cuales representan el 80% de 
las ventas del mercado según Apesoft.  
 
Tabla 19 
Tabla de la competencia 
 
 
Oferta el ERP PREMIUN SOFTWARE sistemas con módulos de 
contabilidad, compras, planillas, almacenes, facturación, caja, etc. 
También oferta ERP PYMER y Software Financiero 
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Oferta el ERP Applisig EE que gestiona las principales áreas de 
empresas comerciales, industriales, mineras, de servicios, construcción, 
pesca, agropecuarias y salud. 
 
Fundad 2003. Oferta el ERP SCOP EE que gestiona las principales áreas 
de empresas de salud, restaurante, hoteles. Cuenta con la calificación 
Microsoft CertifiedPartner, Microsoft Gold Partner y Microsoft 
SilverPartner. 
 
Cuenta con 12 años de experiencia.  Oferta soluciones y herramientas en 
nube 
 
Fundada en 2005, desarrolla software a medida, marketing digital, 
identidad corporativa y manejo de campañas de Redes Sociales 
 
Desarrollo web a medida 
 
Análisis de la demanda. Lima centro, la cual cuenta con 36,981 empresas, de las 
cuales 31098 son pequeñas empresas y 5883 son medianas empresas, ver figura 6 más abajo, 
en el diseño de investigación del mercado.  
En la publicación del diario Gestión (14 enero 2018), Ricardo Villate, VP de IDC en 
Latinoamérica menciona que “En 2021 la inversión empresarial de la nube crecerá a más de 
US$ 11,000 millones. De la publicación “Producción nacional, No. 2 febrero 2019” (INEI), 
La actividad de programación, consultoría informática y actividades conexas se incrementó 
en 3,78% por mayor demanda de servicios de instalación de ordenadores personales e 
instalación de programas informáticos para empresas privadas (sector banca y comercio) e 
instituciones públicas.  
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6.1. Análisis de Mercado 
El emprendimiento cuenta con un mercado importante como se describe a 
continuación.  
6.1.1. Diseño de la investigación de mercado 
A partir de una investigación exploratoria y una investigación cuantitativa de tipo 
descriptivo se estima el tamaño del mercado. 
• Investigación exploratoria. Se aplicó entrevistas de profundidad a expertos en 
desarrollo de software con el objetivo de conocer el mercado de desarrollo de 
software. La relación de expertos entrevistados y la estructura de la entrevista se 
detallan en los anexos 2 y 3.   En resumen los expertos mencionan lo que a 
continuación se describe sobre el mercado de software peruano. El mercado peruano 
está plagado de empresas que dicen que desarrollan software, pero la verdad da 
mucho que desear... visualmente es vendible sus soluciones, pero internamente... estas 
presentan problemas estructurales y muchos errores. Existe mercado para nuevas 
empresas de desarrollo de software en los siguientes campos: app, móviles, 
integraciones, mantenimiento aplicaciones existentes, software a medida, 
capacitación. Los conflictos más comunes que se presentaban con los clientes es no 
definir claramente el tiempo del servicio, la garantía y el período gratuito de 
corrección de bugs (Errores). Hoy en día es una buena práctica usar frameworks para 
ganar tiempo sin embargo no todos saben cómo usarlos esto debido a que la gente no 
sabe inglés. La mayor parte de la documentación está en ingles entonces el no saber te 
hace menos competitivo. Otro factor importante es que la gente sabe usar el 
framework pero no saben lo que hace por debajo, el framework o sea a bajo nivel y 
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eso puede traer problemas a mediano plazo. Y son pocas las personas que conocen 
como funcionan las cosas. 
• Investigación cuantitativa de tipo descriptivo, se aplicó una encuesta on line, 
diseñada de una manera estandarizada y estructurada, dirigida a empresarios y trabajadores 
usuarios de software de gestión empresarial en Lima centro. 
6.1.2. Muestra 
La muestra presenta los siguientes criterios: 
• Universo. Empresarios y usuarios de software empresarial de la ciudad de 
Lima centro. 
• Unidad de muestreo. Empresas pequeñas y medianas con requerimientos de 
desarrollo de software empresarial 
• Extensión. El área geográfica es la ciudad de lima centro 
• Ejecutor. Autor del presente trabajo 
• Analista. Autor del presente trabajo 
• Instrumento de recolección de datos. Se diseñó un cuestionario estandarizado 
con preguntas abiertas y cerradas. La encuesta fue on line utilizando un 
formulario de Google Doc. 
• Técnica. Encuesta 
• Fecha de realización. Del 5 junio al 28 de diciembre del 2018 
6.1.3. Plan de muestreo 
Se seleccionando empresarios y usuarios de empresas pequeñas y medianas de la 
ciudad de Lima centro. 
6.1.4. Composición y tamaño de la muestra 
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𝑍2 𝑥 𝑝 𝑥 𝑞 𝑥 𝑁




1.962 𝑥 0.5 𝑥 0.5 𝑥 36981
(36981 − 1) 𝑥 0.052 + 1.962 + 0.5 𝑥 0.5
 
 
𝑛 = 367 
Dónde: 
e= error muestra o probabilidad. Se recomienda usar 5%  
N= Población o universo  
n= tamaño de la muestra  
z= Valor de la tabla normal para un nivel de confianza dado. Usualmente se trabaja 
con 1,96 que corresponde al 95% de confianza  
P= probabilidad de éxito u ocurrencia. Utilizaremos 0,5  
Q= probabilidad de fracaso utilizaremos 0,5 
De la fórmula n= 367 encuestas. 
6.1.5. Resultados de la investigación 
• Universo de datos: 374 personas 
• Unidad de muestreo. Empresas pequeñas y medianas con requerimientos de desarrollo 
de software empresarial 
• Extensión. El área geográfica es la ciudad de lima centro 
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• Instrumento de recolección de datos. Encuesta on line utilizando un formulario de 
Google Doc. 
El emprendimiento está dirigido a pequeñas y medianas empresas que cuenten con 
computadoras, al menos una. En el presente estudio de mercado (Ver apéndice B), de las 
empresas encuestadas el total de empresas cuenta con al menos una computadora y el 43% 
tiene entre 2 y 4 computadoras. El 74% de las empresas encuestadas cuentan con redes que 
interconectan sus computadoras para compartir información o gestionar sistemas de 
información. El 96.1% cuenta con conexión a Internet, que es el requisito más importante 
para administrar los sistemas de información almacenados en la nube. El 63.6% de empresas 
encuestadas cuentan con algún tipo de software de gestión, mientras el 36.4% no cuentan con 
sistemas de información. El 54.6% de empresas le falta implementar un software de gestión 
empresarial. El 24.2% de empresas encuestadas pueden pagar de 501 a más de 900 soles 
mensuales cómo costo de mantenimiento. El 45.1% se acomoda a un contrato semestral y el 
54.9% a un contrato anual. Es importante para las empresas es la calidad del servicio y que el 
software sea a medida. Las empresas prefieren servicio personalizado. Existen dos factores 
primordiales para decidir la inversión en un software de gestión el presupuesto y el desarrollo 
a medida. El porcentaje de empresas que están de acuerdo en invertir en nuevas tecnologías 
es 97.93%, lo cual nos da un gran espacio para el emprendimiento. El 81.4% de empresas 
encuestadas utilizaría software de gestión en la nube. 
De la encuesta podemos concluir que:  
• Existe un amplio mercado para desarrollar software en la nube (pregunta 14), el 
81.4% respondió que si utilizaría software de gestión en la nube 
• El mercado prefiere software a medida a bajo costo. De la pregunta 11, el 49.3% 
 respondió el software ofertado no se adapta a mis requerimientos, existe preferencia 
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por software a medida. Así mismo 2l 27.6% respondieron que uno de los factores que 
impide la compra de software es el bajo presupuesto 
• Para las empresas es importante la calidad del servicio y que el software sea a medida. 
Por ello es importante el servicio personalizado que brinda el emprendimiento y que 
el software sea a medida. De la pregunta No 9, el 53.8% respondió que la calidad del 
servicio es lo más importante de un software de gestión empresarial, de la misma 
pregunta el 53% respondió que el software se ajuste a mis necesidades 
• El 54.6% de las empresas no cuenta con software de gestión empresarial. De la 
pregunta No 5. El 54.6% respondió que no cuenta con algún software para gestionar 
su contabilidad, planillas, producción, marketing u otro 
• El 100% del mercado cuenta con al menos una computadora, el 96.1% con acceso a 
Internet y el 74% cuenta con redes de área local. Requisitos importantes para poder 
implementar nuestra solución. 
6.1.6. Mercado meta y segmentación del mercado 
Geográfica, Demográfica, Psicográfica y Estilo de Vida. El segmento del mercado 
serán las pequeñas y medianas empresas de Lima centro, que requieren un software de 
gestión empresarial a medida de bajo costo. Debido al tipo de producto que ofrecemos, no 
aplica la segmentación demográfica (El producto no se aplica a personas), Psicográfica (Para 
el producto ofertado no aplica personalidad, estilo de vida, intereses, aficiones de los 
consumidores). Podemos concluir que el producto es una solución dirigida a empresas no a 
una persona. 
6.1.7. Estimación de la demanda 
Para estimar la demanda proyectada se utilizan los resultados de la encuesta descrita 
en el punto 6.1.5 también información de INEI, Digital planet, ESAN, diario El 
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Comercio, Deloitte, Ofisis, Diario El Peruano, EY Perú como se describen en los 
siguientes párrafos.  Lo que quiere calcular es el número total de empresas reales y 
potenciales para el emprendimiento. Según la figura 17, del informe de análisis de 
estructura empresarial de lima metropolitana publicada por INEI año 2016. El 
mercado total de empresas pequeñas y medianas en lima centro a fines del año 2016 
es de 36981 (31098 + 95%*6193). 
 
 
Figura 17. Lima metropolitana: Empresas por segmento empresarial, según área interdistrital, 
2016. 
Mercado Potencial. Es el conjunto de empresas que podrían necesitar nuestro 
servicio de desarrollo de software a medida. Cómo se detalla más abajo, según Digital planet 
el 28% de empresas no utilizan sistemas de información. Según la encuesta aplicada, el 
54.6% de las empresas no cuenta con software de gestión empresarial (pregunta No. 5). El 
49.3% de los encuestados prefiere software a medida y el 27.6% prefiere que sea de bajo 
costo (pregunta No. 11). Tomando el porcentaje más bajo de los datos disponibles podemos 
calcular el mercado potencial el cual es el 28% de 36981 (total de empresa). 
Tabla 20 
Tabla mercado potencial 
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Mercado Potencial  
Total, pequeñas y medianas empresas 36981 
28% no utilizan sistemas de información 10354 
Mercado potencial total 10354 
 
En total nuestro mercado potencial es de 10354 empresas, que representa todas las 
empresas que posiblemente puedan adquirir nuestro servicio.  Según diario el Comercio (29 
diciembre 2017), Jesús Capcha, director de Finacont Corp, menciona que existe un amplio 
mercado para el software de auditoria digital, solo el 20% de las grandes compañías realiza 
auditoría digital. Según el MEF para los 2021 dos millones de compañías, desde grandes 
hasta pequeñas aplicarán auditoria digital. De la publicación diario gestión (18 junio 2017), 
Deloitte informa que el 52% de empresas en Perú buscan la transformación digital. Solo la 
mitad de las empresas peruanas utiliza internet y apenas un 24% usa la red para vender 
productos o servicios.  
Mercado disponible. Es una parte del mercado potencial y representan las empresas 
que tienen la necesidad específica de comprar nuestro producto. Según publicación del diario 
oficial El Peruano del 6 de diciembre del 2018, que publica: “Al menos el 60% de las 
empresas en el Perú utiliza software para sus operaciones” Información brindada por el 
gerente de Soluciones de Ofisis, Martín García. De la encuesta El 98.7% de las empresas 
tienen claro que invertir en el desarrollo de un software de gestión empresarial ayudaría a 
crecer a su empresa (Pregunta No. 12 de la encuesta). El porcentaje de empresas que están de 
acuerdo en invertir en nuevas tecnologías es 97.93% (Pregunta No. 14). De las 10354 
empresas que representa nuestro mercado potencial, tomaremos el 40% (El porcentaje más 
bajo de los tres informes) de este mercado potencial. Por consiguiente, el 40% de 10354 
(mercado potencial) es 4141 empresas, que representa el mercado disponible. 
Tabla 21 
Tabla mercado disponible 
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Mercado disponible  
Mercado potencial 10354 
40% del mercado potencial 1141 
Mercado disponible total 4141 
 
Mercado efectivo. Es el conjunto de empresas del mercado disponible que además de 
la necesidad específica que tienen de contar con un software a medida, tienen la intención de 
comprar el servicio de desarrollo de software a medida. De acuerdo con los resultados del 17 
Barómetro de la Confianza para la Inversión de EY Perú, publicada por el diario Gestión el 
06 de enero 2018 se indicó que el 54% de las empresas peruanas encuestadas proyecta llevar 
a cabo diversas acciones en los próximos 12 meses para abordar la transformación digital. De 
la encuesta ante la pregunta ¿Qué es más importante para usted de un software de gestión 
empresarial? el 53% respondió que el software se ajuste a mis necesidades (Pregunta No. 9). 
En consecuencia, el 54% de 4141 (Mercado disponible) es 2236 empresas, que representa 
nuestro mercado efectivo. 
Tabla 22 
Tabla mercado efectivo 
 
Mercado efectivo  
Mercado disponible 4141 
54% del mercado disponible 2236 
Mercado efectivo total 2236 
 
Mercado objetivo. Es una fracción del mercado efectivo que el emprendimiento 
espera atender, nuestra meta del mercado objetivo que fijamos alcanzar según nuestra 
estrategia de marketing es el 0.3%. Por lo tanto, el 3% de 2236 (Mercado efectivo) es 
redondeando al mayor 7 empresas, que representa nuestro mercado objetivo. 
Tabla 23 
Tabla mercado objetivo 
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Mercado objetivo  
Mercado efectivo 2236 
5% del mercado efectivo 7 
Mercado objetivo total 7 
 
Del estudio de mercado del emprendimiento e información de INEI, Digital planet, 
ESAN, diario El Comercio, Deloitte, Ofisis, Diario El Peruano, EY Perú se identifica 7 
empresas como mercado objetivo. 
Tabla 24 
Demanda potencial para el periodo 2019 - 2023 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Mercado objetivo  7 8 9 11 13 
Unidades demandadas total  7 15 24 35 48 
 
El crecimiento del emprendimiento está sustentado en la experiencia previa de los 
empleados de la empresa (Todos son desarrolladores con cartera de clientes) y el plan de 
visitas a empresas programadas, 2 empresas visitadas al día, 10 empresas visitadas 
semanalmente, 40 empresas visitadas mensualmente, 480 empresas visitadas anualmente. En 
el primer año tenemos como mercado objetivo captar 7 empresas, luego en el segundo año 
tenemos como objetivo captar 8 empresas, tendremos trabajos de actualización a las empresas 
ya captadas, en consecuencia, se requiere esfuerzo para mantener a los clientes ya captados y 
captar nuevos clientes, de tal forma que podamos posicionarnos sin descuidar a los clientes 
actuales y poder proyectar un crecimiento sostenido en el tiempo.  
Luego de estudiar el mercado, podemos concluir que existe una demanda insatisfecha 
del producto software de gestión empresarial a medida de bajo costo, nuestro mercado 
objetivo serán 7 empresas en el primer año, número que solo representa el 0.3% de nuestro 
mercado efectivo, quedando por cubrir el 97.7% del mercado efectivo (2229 empresas)  
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6.2. Investigación del consumidor 
6.2.1. Jerarquía de necesidades y problemas que solucionan 
Las jerarquías de necesidades nos permiten movernos a niveles superiores de 
creatividad para solucionar problemas complejos de forma diferente a lo usual. Cómo 
humanos sentimos la necesidad de lograr algo para sentirnos autorrealizados (Argyris, 1964; 
Drucker, 1974; Maslow, 1965, 112; McGregor, 1960). El mejorar la gestión de la 
información adquiriendo un software de gestión empresarial a medida de bajo costo es una 
necesidad que no solamente nos permite mejorar nuestra productividad y reducir costo, sino 
también generar una ventaja competitiva, además permite posicionar mejor nuestra marca en 
el mercado, mostrándonos como una marca innovadora y sentir que estamos logrando algo 
positivo para la empresa lo cual se reflejará en nuestro crecimiento laboral y profesional, ver 
figura 4. En el Perú existe mucha informalidad en la gestión empresarial y uno de los factores 
es no definir procesos, no contar con un sistema de información que direccionen las acciones 
a seguir en nuestros procesos, realizar día a día tareas repetitivas. Nuestro emprendimiento 
ayuda a solucionar este problema y como consecuencia se mejora la productividad y se 
reduce costos de gestión.  
 
 
Decisión racional        Valor que aporta al negocio   Logro personal          Resultados    
                                       
                                                                                 
                                                                                                                        
 
Figura 4. Jerarquía de necesidad de autorrealizarnos 
Compra software de 
gestión empresarial a 
medida de bajo costo 
• Mejora productividad 
• Reduce costos 






Problema en la empresa: Baja productividad, altos costos, falta competitividad, etc. 
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6.2.2. Proceso de decisión de compra del consumidor 
Los científicos Paúl McLean y Gavin de Becker (1967) desarrollan la teoría del 
cerebro Tri – uno (Cerebro reptil actúa por instituto, cerebro límbico actúa por emociones y 
cerebro neocórtex actúa racionalmente). La decisión de comprar una solución de gestión de la 
información lo toma el cerebro neocórtex. El comprar una solución requiere primeramente 
tener claro que valor aportará a nuestro negocio y en cuanto aumentará nuestra rentabilidad 
en el corto y largo plazo. Además, se deben realizar muchas reuniones para definir el alcance 
y las funcionalidades que se implementarán. Debido a ello el que decide la compra no lo hace 
utilizando el cerebro reptil, tampoco el cerebro límbico, lo hace utilizando el cerebro 
neocórtex, esto es pensando, analizando, comparando, reflexionando a profundidad la mejor 






                                       
                                                                                                                   
 
                                                                                                                       Decide con el 
                                                                                                         cerebro neocórtex 
            Usa cerebro neocórtex para analizar costo/beneficio                    
Figura 5. Análisis realizado para decidir una compra de una solución  
 
Compra software de 
gestión empresarial 
a medida de bajo 
costo 
Existe una solución que podemos evaluar, pero 
¿Cuánto es la inversión? 
¿Cuánto será el costo de mantenimiento? 
¿Qué valor aporta al negocio? 
¿Cuánto más productivos seremos? 
¿Nivel de reducción de los costos?  
¿Qué ventaja competitiva se genera?, etc. 
Problema: Baja productividad, altos costos, no contamos con ventaja competitiva, etc. 
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6.2.3. Factores que influencian la conducta del consumidor 
El seleccionar, comprar, evaluar implica procesos mentales, emocionales y acciones 
físicas, con el objeto de satisfacer deseos y necesidades (Berenguer y Borja, 2006). El nivel 
de expectativas del consumidor ha aumentado (Rubio Domínguez, 2009, p 19). Existen una 
serie de factores variables sobre los que se tendrá que decidir, entre ellos tenemos los factores 
internos y externos: 
Factores externos. La desconfianza del cliente ante las empresas desarrolladoras de 
software por el tema del cumplimiento; definición correcta del alcance del proyecto para 
tener claro que incluye y que no incluye la solución; el correcto desempeño de las 
funcionalidades del producto según las especificaciones acordadas; la actitud analítica del 
cliente antes de tomar una decisión comparará nuestro producto con el de otros competidores; 
la reacción de la competencia; las opiniones de familiares, amigos, otras empresas; el 
crecimiento del PBI, etc. Todo ellos son factores externos que afectan la decisión de invertir 
en el desarrollo de una solución con un determinado proveedor. (Adaptado de Rubio 
Domínguez, 2009: 26).  
Factores internos. El conocer la actitud, conducta de los clientes, a la hora de comprar, 
y a nuestros competidores, estaremos en disposición de vender nuestra solución. La forma de 
comunicarnos con nuestro mercado objetivo debe ser claro. (Adaptado de Rubio Domínguez, 
2009: 27). De la encuesta aplicada los clientes potenciales requieren soluciones a medida, de 
calidad y a precio de mantenimiento asequible (S/. 500 a S/.900). El diseño de nuestro 
software debe ser muy intuitivo para que su manejo sea fácil. El desarrollo de la solución será 
utilizando software libre. La instalación de la solución será en la nube, para de esta forma 
reducir inversión en servidores, licencias de software, energía, espacio en disco, personal 
técnico, pérdida de datos, robo de datos por empleados que se retiran mal de la empresa, 
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eliminación de datos de empleados no conformes con la empresa que no son detectados hasta 
que causan prejuicios, etc. 
6.2.4. Posicionamiento de marca 
El posicionamiento es lo que hace posible que dos coches de distintas marcas, pero 
hechos en la misma fábrica, se conviertan en dos coches diferentes. (Moliné, Marçal, p 127-
128). Un caso citado por Gallo es el de la leche condensada Nestlé, la cual es asumida por el 
mercado como un ingrediente para postres, (Gallo, 2000, p 15). Para Lambin, el 
posicionamiento se hace con respecto a las características de los productos y presenta el 
ejemplo de P&G, quien tiene 11 detergentes diferentes, cada uno con una posición particular. 
(Ballesteros, 2016, p 81-82). La personalidad determina nuestra empatía hacia una marca 
concreta, veamos la personalidad de nuestro producto: 
• ¿Qué es? Es un servicio de desarrollo de una solución para gestionar la información 
de la empresa, para el desarrollo se utiliza software libre y será almacenado en la 
nube.  
• ¿Qué hace? Gestiona la información en una empresa en las áreas de administración, 
finanzas, contabilidad, marketing, logística. 
• ¿Qué significa? Aumentar nuestra productividad y reducir costos, con una inversión al 
alcance del cliente. 
A continuación, describimos los elementos que le darán personalidad a nuestra marca: 
• Atención personalizada 
• Producto de bajo costo que aumentará la productividad y reducirá costos 
• Personal especializado con mínimo 5 años de experiencia desarrollando software, para 
ganar productividad en el desarrollo y calidad en el diseño. 
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• Uso de la metodología ágil SCRUM integrada con LEAN UX, para crear equipos más 
colaborativos y competitivos. 
• Cumplir con los entregables, sustentada en el uso de la metodología ágil SCRUM 
integrada con LEAN UX.  
• El emprendimiento considera importante la investigación y capacitación del personal 
Necesitamos una marca (identidad conceptuada, aspiro a que así sea percibida) que 
nos identifique, y que se relacione con el cliente (imagen percibida por el cliente), que nos 
represente en todo su concepto (físico, funcional, emocional, relacional en la experiencia 
y en cualquier otra dimensión que se le quiera dar), que contenga ese elemento diferencial 
y disparador que logrará que el cliente la recuerde como la mejor opción entre las demás 
alternativas. (Leyva, Ada, 2016). A continuación, presentamos nuestro logo con el 
nombre de la marca, la frase que ubica a la marca, la definición de la categoría del 
producto a desarrollar, el segmento seleccionado de clientes, el target o subsegmento de 
clientes seleccionado, el beneficio que la marca aporta y la necesidad que resuelve. 
(Leyva, Ada, 2016). El presente logo mostrado en la figura 6, representa el concepto de 
nuestra marca, la cual refleja lo que ofertamos y nos comprometemos a cumplir, 
simplicidad con software a medida a tu alcance 
 
Figura 6. Logo de la empresa 
6.3. Mezcla de Marketing 
6.3.1. Estrategia de producto y marca 
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El presente proyecto se enfocará en una estrategia de concentración basada en costos 
ver figura 7, iniciando con las empresas de servicios en el primer semestre y luego las 
empresas de manufactura en el segundo semestre. 
 










Figura 7. Tres estratégicas genéricas. Tomado de “Administración estratégica”, Cipriano, 
Luna González, Alfredo., 2014, Grupo Editorial Patria 
 
Estrategia de producto. Se aplicará la estrategia de enfoque, el emprendimiento solo 
desarrollará productos donde logremos alguna ventaja competitiva. Ejemplo, software de 
gestión de la información a medida de bajo costo, para aumentar la productividad y reducir 
los costos de la empresa. Inicialmente nos enfocaremos en empresas de servicios, luego se 
adaptará la solución para empresas de manufactura. Después del primer año de operación, los 
nuevos productos a desarrollar dependerán de un estudio de mercado para conocer con mayor 
exactitud que requiere el mercado y cómo elaborar estos productos con la mejor tecnología, 
1. Liderazgo en costos 2. Diferenciación 
3A. Nicho o concentración 
en costos 






al más bajo costo. En la figura 8. Se gráfica la estrategia de concentración basada en costos 
que se aplicará en el emprendimiento. 
 
Figura 8. Estrategia de concentración basada en costos. Adaptado del mapa de lima 
metropolitana. Tomado de Wikimedia commons 
Envase y etiquetado del producto. El envase incluye las actividades de diseño y 
producción del envoltorio de un producto. (Baena, Graciá, Verónica, and Sánchez, María de 
Fátima Moreno, 2010). 
El emprendimiento entregará un link que permite el acceso al software de gestión del 
usuario, esto debido a que el software está almacenado en la nube. Para utilizar el envase 
como medio publicitario entregaremos un USB en una caja con el logo del producto (Ver 
Estrategia de concentración 
Enfoque en empresas de 
servicios medianas y 
pequeñas de Lima centro que 
buscan aumentar su 
productividad y reducir 
costos invirtiendo en una 
solución personalizada a bajo 
costo  
 
Estrategia de producto: 
Estrategia de enfoque 
 
El emprendimiento solo 
desarrollará productos 
donde logremos alguna 
ventaja competitiva 
Estrategia de concentración basada en 
costos 
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figura 9). la cual tendrá como contenido el link de acceso al sistema, manual de usuario, 
información de servicios adicionales que brindamos.  
Caja que entregaremos al cliente. 
 
 
Figura 9. Caja de presentación de la empresa 
 
6.3.2. Estrategia de precio: valor en el mercado 
Primero se debe elegir mercado para posicionarse en función del precio y la calidad 
del producto. Luego seleccionar una de las nueve estrategias de la figura 10. (Adaptado de 
Baena, Graciá, Verónica, and Sánchez, María de Fátima Moreno, 2010, p 59). 
Tipo de estrategias de precio 
 
Figura 10. Tipo de estrategias de precio. Tomado de “. Instrumentos de marketing: 
decisiones sobre producto, precio, distribución, comunicación y marketing directo “, Baena, 
Graciá, Verónica, and Sánchez, María de Fátima Moreno, 2010, pág 60, Editorial UOC. 
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Para lanzar el producto al mercado se adoptará la estrategia de lanzamiento con precio 
inferior al precio de referencia, para atraer a la mayor parte del mercado y aplicar economías 
de escala. (Adaptado de Baena, Graciá, Verónica, and Sánchez, María de Fátima Moreno, 
2010, p 84). 
De la figura 13, se aplicará la estrategia No. 3. Calidad del producto alto y precio 
bajo. En el proceso de desarrollo de software de nuestra empresa no se distrae en temas de 
costos de equipos para los clientes, tampoco en temas de licencias de software debido a que 
utilizamos software libre e instalamos en software en la nube. Además, aplicamos economías 




Figura 11. Posicionamiento en función de la calidad y precio. Adaptado del mapa de 
lima metropolitana. Tomado de Wikimedia commons 
De la encuesta aplicada en la pregunta: En los rangos mostrados a continuación 
cuánto pagaría al mes por un software que le gestione la información de su empresa 
(Planillas, compras, ventas, producción, marketing, etc.). El 27.6% selecciono como monto a 
pagar mensualmente entre S/. 300 y S/. 500. El 15.0% selecciono como monto a pagar 
mensualmente entre S/. 501 y S/. 700. Nuestro precio de mantenimiento variará entre S/. 300 
y S/. 900 nuevos soles, dependiendo del tamaño de la empresa. Precios asequibles a las 
Empresas de servicios 
medianas y pequeñas de Lima 
centro que buscan aumentar su 
productividad y reducir costos 
invirtiendo en una solución 
personalizada a bajo costo  
Calidad del producto 
- Uso metodologías ágiles 
Scrum integrado con Lean 
UX 
- Uso de ITIL (Mejores 
prácticas en gestión de 
servicios TI) 
- Servicio personalizado 
- Personal con experiencia 
- Inversión en investigación 
 
Bajo costo 
- Las metodologías ágiles 
son menos costosas 
- Uso de software libre  
- Almacenamiento en la 
nube 
- Economía de escala 
- Personal con experiencia 
 
Posicionamiento en función 
de la calidad y precio 
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empresas a las cuales nos dirigimos. Los precios de un ERP varían en el mercado entre diez 
mil y medio millón de dólares americanos. Para definir el precio se debe conocer el alcance 
del proyecto y las funcionalidades del producto. El precio de las funcionalidades añadir 
dependerán de la complejidad que están representen. El precio del producto de nuestro 
emprendimiento es de 6900 dólares americanos. 
6.3.3. Estrategia de distribución y canales 
Factores que determinan la selección del canal de distribución. Junto con los 
objetivos, existen factores que la empresa debe considerar cuando va a elegir el canal de 
distribución más apropiado (Martín, 1999): Características de los consumidores, 
características del producto, características de la competencia, otras características del 
entorno como los factores económicos, legales y tecnológicos. (Parreño, Selva, Josefa, et al, 
2009, p 196). Debido a la característica del producto y nuestro ámbito de acción se aplicará la 
venta exclusiva del producto software de gestión empresarial a medida de bajo costo dentro 
de Lima centro en un único punto de venta. Nuestras oficinas se ubicarán en principio en el 
jr. Cahuide No. 1105 La Perla Callao. Las reuniones con los clientes se realizarán in house. 
(Adaptado de: Iglesias, Trespalacios y Vázquez, 1999).  
6.3.4. Estrategia de comunicación integral 
Según conexión ESAN (5 de octubre del 2015). En el mundo de la publicidad existen 
dos estrategias ATL y BTL. ATL, es la que utiliza medios masivos y BTL utiliza canales más 
directos. Para nuestro emprendimiento utilizaremos la publicidad BTL, debido a que nuestro 
producto no es de uso masivo, está dirigido a pequeñas y medianas empresas de lima centro. 
De esta forma limitamos el alcance de nuestra publicidad reduciendo costos. Utilizaremos la 
carpeta de presentación de nuestra empresa, visitas personalizadas, correos electrónicos, 
llamadas telefónicas, participación en ferias tecnológicas, redes sociales, viralidad, show 
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business. Para realizar el seguimiento a nuestros clientes utilizaremos un CMR (Gestión de 
las relaciones con el cliente).  A continuación, se describe el procedimiento para captar 
clientes. 
• Generamos lista de datos de clientes potenciales de gremios empresariales, redes 
sociales, contactos, base de datos de empresas, etc.  
• Se filtra las empresas de lima centro  
• Enviamos nuestra carpeta de presentación vía correo electrónico 
• Nos contactamos telefónicamente para solicitar una reunión. 
• Solicitamos reunión 
La aplicación del marketing digital lo realizamos en tres fases: 
• Estrategia del marketing digital: Posicionarnos como una empresa que desarrollará 
software de gestión empresarial a medida de bajo costo 
• Acciones del marketing digital: Utilizaremos correo electrónico segmentado con 
información personalizada para cada cliente, página web, marketing relacional, 
medios sociales (Faceboook, linkelin), foros especializados. 
• Análisis del desempeño: Utilizaremos web analytic para conocer los números 
específicos referentes a internet: páginas visitadas, páginas leídas, número de clics, 
tráfico, visibilidad. (Adaptado Van, Laethem, Nathalie, et al., 2014, carpeta 10) 
Nuestro servicio de desarrollo de software cuenta con cuatro fases: 
• Asesoría primaria. Esta fase se inicia cuando contactamos al cliente y este acepta una 
entrevista con nuestros representantes. En esta primera fase escuchamos los 
requerimientos del cliente y brindamos verbalmente la forma de agilizar sus procesos 
de gestión de la información, describiendo la ventaja que genera contar con un 
software desarrollado a medida. 
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• Desarrollo del producto. Cuando se genera una orden de servicio con el alcance del 
proyecto y las especificaciones funcionales del software a desarrollar, se procede 
asignar un jefe de proyecto el cual organiza un equipo de trabajo para el desarrollo del 
software requerido. Aplicamos para el desarrollo la metodología ágil SCRUM 
integrada con LEAN UX. El programa desarrollado será instalado en la nube. De esta 
forma el cliente no tiene que invertir en servidores, licencias por software de sistema 
operativo (Windows server, etc.), administrador de base de datos (Oracle, db2, SQL 
server, etc.). La seguridad se implementa en la nube para brindar un producto estable 
y confiable. 
• Servicio de Soporte. Esta fase ocurre luego de terminar el software solicitado y haber 
instalado. Esta fase incluye capacitación del manejo del software. El soporte se dará 
vía telefónica, chat on line y cuando sea necesario con visita al cliente.  
• Servicio de mantenimiento. Ocurre cuando se requiere agregar funcionalidades al 
software, donde se repite todo el procedimiento desde el punto a. 
6.4. Presupuesto de Marketing 
Las acciones de marketing a ejecutar serán las visitas a empresas, carpeta de 
presentación, inversión en community manager  ver tabla 25. 
Tabla 25 
Presupuesto de marketing 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Visitas a empresas  9600 13440 19200 28800 38400 
Carpeta de presentación  200 2800 3200 3600 4000 
Community manager  2400 2800 3200 3600 4000 
Total   12200 16460 22642 32666 42692 
 
A continuación, se describe cada uno de los rubros donde se invertirá:  
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• Visitas a empresas. Se realizarán dos visitas diarias, 10 visitas semanales, 40 
visitas mensuales, 480 visitas anuales.  
• La carpeta de presentación. Incluye el folder de presentación de la empresa, 
página de quienes somos y nuestra oferta 
• Community manager. Es la inversión realizada para la campaña en redes sociales 
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Capítulo 7  
Plan de Operaciones 
Planificamos y ejecutamos la metodología de desarrollo scrum con lean UX, La 
logística será de la empresa directo al cliente. A continuación, se describen las iniciativas 
privadas que ayudan al crecimiento de las empresas de desarrollo de software. 
• Asociación Peruana de Productores de Software (ApeSoft). Promueve la industria 
nacional del software  
• Clúster Perú Digital. Formada por empresas de consultoría limeñas para mejorar 
su desempeño, competitividad y rentabilidad. 
• Expo Tech & Innovation Lima 2019, Worhshow genera un ambiente de negocio 
permitiendo a los profesionales entender el software, hardware y la 
infraestructura necesaria para potenciar las empresas. (Apesoft.org, 
clusterlimatech.org, concytec.gob.pe) 
Otro aspecto importante en la oferta de soluciones son las herramientas utilizadas para 
























Figura 12. Factores que afectan los costos de elaborar software. Adaptado de “Ingeniería de 
software: Un enfoque práctico”. Roger S. Pressman, Ph.D, 2010, 7ema ed., p. 69-72, 
México, D.F: Mc Graw Hill. 
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De la figura 12 se puede observar que existen seis factores que encaren la elaboración 
de un software de gestión empresarial, los cuales a continuación mencionamos: El grado de 
experiencia del personal, la metodología de desarrollo utilizada, plataforma operativa, el 
software de base de datos, el lenguaje de programación y el hardware adicional para instalar 
el software. De acuerdo a lo explicado, el producto será elaborado utilizando metodologías 
ágiles (SCRUM), plataforma operativa libre (Linux), administrador de base de datos libre 
(PosgretSQL, MySQL, etc.), lenguaje de programación libre (Java, pithon, php, css3, html5, 
etc.) y al estar almacenado en la nube no requiere servidores adicionales, en consecuencia, se 
reducirán los costos de producción, esto se reflejará en un menor precio del producto para los 
futuros clientes. 
La industria de software peruana mantiene una buena perspectiva de crecimiento 
debido a su bajo nivel de digitalización, a continuación, se describe la estructura completa de 
las conexiones que tiene la industria del software con sus eslabonamientos hacia atrás y hacia 
adelante. El eslabonamiento hacia atrás nos relaciones con los negocios de soluciones en 
hardware, redes y telecomunicaciones. El eslabonamiento hacia adelante nos acerca a la 
capacitación, seguridad, inteligencia artificial, marketing digital, consultoría en TI (Apesoft). 








• Venta e instalación de Equipos Tecnológicos (PC, servidores, partes) 
• Soporte Técnico (Mantenimiento preventivo y correctivo en hardware y 
software) 
• Planificación, diseño, implementación de redes de computadoras 
• Planificación, diseño, implementación de antenas de telecomunicaciones 














   





Desarrollo de software 
- Software a medida 
- ERP (Conjunto de sistemas que integran las operaciones empresariales, 
como la producción, logística, contabilidad, etc) 
- Análisis de datos (Inteligencia de negocios, Data warehousing, Big Data) 
 
• Capacitaciones especializadas (Software, inteligencia artificial) 
• Seguridad Informática  
• Tercerización en TI. 
• Inteligencia artificial 
• Empowered Edge (Servicios en nube) 
• Analítica aumentada 
• Marketing digital 
• Consultoría en TI 
 
Eslabonamientos hacia delante 
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7.1. Ubicación y Equipamiento de las Instalaciones 
Para iniciar el emprendimiento nos ubicaremos físicamente en el distrito de lince. 
Donde ocuparemos la primera planta de una propiedad que se alquilará, conformada por 3 
ambientes. Se instalarán 3 equipos de cómputo, una red de computadoras y acceso a Internet 










Figura 15. Distribución de las Instalaciones  
7.2. Proceso de Producción 
La producción de software se realiza en fases que presentan complejidad y requiere 
creatividad e innovación como parte del propio proceso productivo. (Schumpeter, 1947; 
Antonelli, 2008). Para producir la solución utilizaremos la metodología scrum integrada con 
Lean UX. Para generar equipos competitivos y colaborativos. Scrum cuenta con buenas 
prácticas de gerencia de proyectos, gestión de requisitos y habilita de una forma rápida la 
mejora continua, su adopción es simple y poco costosa (Jorge Hernán Abad Londoño, 2013). 
Los tres pilares del proceso Scrum son los siguientes: Transparencia que significa que todos 










corregir la desviación (Adaptado Monte, Galiano, Josep, 2016). A continuación, se definen 
los actores que intervienen en la metodología scrum. 
• Scrum Master. Es el que lidera los equipos en la gestión ágil de proyectos 
• Product owner: Es el administrador del proyecto 
• Sprint: El objetivo de cada sprint es entregar software funcional.  
• Historia de usuario: Es una que se agrega al sistema.  
• Backlog: Es una lista priorizada de historias de usuario.  
• Stand-up: Reunión diaria, donde cada miembro debe declarar ante los demás lo que 
hacen y lo que están consiguiendo. 
• Retrospectiva: Al final de cada sprint, se juzga de forma honesta lo que ha ido bien y 
lo que no y las posibles mejoras para el siguiente sprint.  
• Reunión de planificación de la iteración: Reunión en la que el equipo planifica el 
sprint. (Gothelf, Jeff, and Josh Seiden., 2015, capítulo 7) 
El proceso de producción de software para el emprendimiento consta de tres fases: 
Fase de planeamiento, fase de desarrollo y fase de finalización. En la figura 16 se explica las 



























Figura 16. Adaptado de “El modelo de sprint por etapas de Sy y de Miller”. Tomado de 
Lean UX: Cómo aplicar los principios Lean a la mejora de la experiencia de usuario, Gothelf, 
Jeff, and Josh Seiden. 2015, Universidad Internacional de La Rioja, S. A. (UNIR), capítulo 7. 
 
La producción y mantenimiento del producto es iterativo e incremental, como se 
muestra en la figura 17. 
Fase de planeamiento 
- Se toma los requerimientos globales 
- Se planifica el equipo inicial, recursos, esfuerzo 
- Se trata la arquitectura de desarrollo 
- Se establece un presupuesto y se firma el contrato 
Fase de desarrollo 
Se desarrollan los sprints completos. Desarrollo del sistema y codifica las 
pruebas automáticas. Se desarrolla el front-End, Back-End. Se administra la 







Fase de finalización 
Se aplica la integración, el testing y la documentación. Se facilitan los 
entregables para producción. 
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Sistema de compras 
Sistema de ventas 














Figura 17. Adaptado de “El modelo de sprint por etapas de Sy y de Miller”. Tomado de Lean UX: Cómo aplicar los principios Lean a la 
mejora de la experiencia de usuario, Gothelf, Jeff, and Josh Seiden. 2015, Universidad Internacional de La Rioja, S. A. (UNIR), capítulo 7. 
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El software se implementa por partes denominados sprints, que el cliente prueba y 
evalúa. Una vez completada cada sprint, se pasa al siguiente sprint siempre y cuando el 
cliente brinde su aprobación. Las etapas básicas del proceso son: Planificación, 
requerimientos, análisis y diseño, implementación, pruebas y evaluación 
7.3. Métodos de Producción 
7.3.1. Mecanismos de fabricación del producto 
La producción involucra actividades como: análisis de requerimientos, diseño y 
conceptualización, codificación, testeo, preparación de la documentación de usuario, 
implementación, capacitación, mantenimiento y soporte técnico. (Lic. Natalia Gajst y Lic. 
María Laura Frugoni, 2016, p 8). Para desarrollar la solución utilizaremos la metodología 
scrum, la cual se inicia por el Sprint 0, en esta fase se define el proyecto, las funcionalidades 
del producto, alcance, se crea el Backlog. Luego se convoca a la 1era, reunión, en la figura 18 










Figura 18. Mecanismo de fabricación del producto. (Adaptado Manuel Trigas 
Gallegos, 2015, p 41-52) 
Tareas del administrador del proyecto 
(Product owner): Definir proyecto, 
Funcionalidades del producto, Definir el 
alcance del proyecto, Crea Backlog 
 
1era. Reunión: Scrum master, product 
owner, equipo de desarrollo: Revisar el 
backlog, Organizar el equipo de 
profesionales, horarios de trabajo y 
establecer calendario para reuniones de 
control, Informar velocidad inicial y su 
factor de dedicación 
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7.3.2. Tiempos del proceso de fabricación 
Para medir los tiempos del proceso de fabricación se revisa el historial del equipo. 
Otra forma es mediante el cálculo de recursos, donde: Velocidad estimada = (Días – hombres 
disponibles) *(factor de dedicación).  La forma más adecuada para determinar factores de 
dedicación razonable es el resultado de los últimos Spring, veamos la fórmula. 
Factor de dedicación = Velocidad real/ (Días – hombre disponible) 
Velocidad real = suma de estimaciones iniciales que se realizaron completamente en 
el último Sprint. (Manuel Trigas Gallegos, 2015, p 41- 43) 
7.3.3. Economías de escala 
Una tecnología presenta economías de escala si toda expansión proporcional en la 
expansión de insumos aumenta el producto más que proporcionalmente, y de manera similar 
para los rendimientos decrecientes y constantes de escala. Es importante que las economías 
de escala conduzcan a costos promedio decrecientes. Esto es, cuanto mayor sea el nivel de la 
producción, menores serán los costos promedio, en tanto que los rendimientos decrecientes a 
escala conducen a costos promedio en aumento. (Helpman, Elhanan, 2014).  














- No hay más costos de producción 
- Costo marginal cero  
- Costos medios insignificantes 
- Costos administrativos fijos (Sólo 
se copia la aplicación) 
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Caso 2. Producto personalizado ofrecido a una sola empresa no presenta 









 Figura 20. Producto personalizado ofrecido a una única empresa 
 
7.4. Gestión del Inventario y Proveedores 
El aprovisionamiento y distribución es el eje de la gestión de inventarios. (Cruz, 
Fernández, Antonia, 2017, p 8,9). Para nuestra empresa de desarrollo de software más que 
logística, aprovisionamiento y distribución, aplicamos gestión del conocimiento. Nuestra 
empresa desarrolla software el cual se almacena en la nube, no es un producto masivo, las 
copias no generan espacio físico, pero si requieren una buena organización lógica. Nuestro 
problema de aprovisionamiento es captar profesionales de primera línea.  
Nuestra empresa desarrolladora de software utiliza la metodología SCRUM para 
estimar tiempo de entrega del producto, respecto a la demanda no es un producto de venta 
masivo, y en el caso se presentará este caso, al ser un software se pueden realizar las copias 
que se requieran sin incrementar el uso de espacio físico y a costos marginales cercanos a 






- Existe costos de producción reducido 
- Costo marginal no es cero 
- Costos medios depende del nivel de complejidad 
de las adaptaciones o nuevas funciones agregar 
- Costos administrativos ya no son fijos 
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mayor suministro que se requiere es el conocimiento y la experiencia de profesionales en 
desarrollo de software, que si representan altos costos por la escasez de los mencionados 
profesionales. 
Un correcto desarrollo y gestión del inventario pasa por analizar el equilibrio que 
debe existir entre la disponibilidad del producto y la existencia del mismo en el almacén. 
(Cruz, Fernández, Antonia, 2017, p 20). Respecto a la disponibilidad del producto y la 
existencia de este en el almacén para productos como software la solución está en generar 
una buena organización lógica de los productos, su copia de seguridad en la nube redundada 
en al menos 2 puntos del planeta bastante distantes. Contando con una copia del producto de 
software las copias se pueden generar sin que esto presente problemas de disponibilidad o 
número de existencias. 
Una de las variables a tener en cuenta en la gestión de los inventarios es la ubicación 
de los centros de distribución con respecto a los centros de venta, ya que el producto debe 
estar disponible para la venta, pero teniendo en cuenta mantener controlados los costes. 
(Cruz, Fernández, Antonia, 2017, p 22). Nuestro emprendimiento se dedica a la venta de 
software, el cual se almacena en la nube, un servidor de aplicaciones, una computadora 
personal, etc. El cual no requiere centro de distribución, ni centro de venta. Desarrollamos 
productos a medida, realizamos adaptaciones o agregamos nuevas funcionalidades al 
producto. 
 Un software es un producto que puede ser replicado sin aumentar el espacio físico 
que ocupa y con un incremento en costo marginal cercano a cero. Debido a ello no se utiliza 
el concepto inventario inicial, inventario final, inventario físico, inventario mínimo, 
inventario máximo.  El concepto de productos en tránsito, tienen otro tratamiento y son 
gestionados utilizando la metodología SCRUM.  
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El inventario de materias primas y componentes es aquel que se encuentra compuesto 
de aquellos materiales, ya sean simples materias primas como piezas y artilugios que son 
necesarios para los procesos productivos de las empresas. (Cruz, Fernández, Antonia, 2017, p 
28). Para el desarrollo de software utilizamos la metodología SCRUM la cual cuenta con un 
tratamiento distinto para los componentes de software debido a que no son artefactos físicos, 
sino son artefactos lógicos, que se conciben, modifican, amplían, conservando su condición 
de artefactos lógicos. 
7.5. Gestión de Calidad 
Control de Calidad. Según se plantea en la norma cubana NC ISO 9000:2005 el 
control de calidad se define como la parte de la gestión de la calidad orientada al 
cumplimiento de los requisitos de la calidad. Para el caso del software este concepto está 
relacionado con las revisiones técnicas y con las valoraciones. En cuanto a las revisiones 
estas se ejecutan por un grupo de tanto al software como a la documentación y a los procesos. 
Como consecuencia de esta actividad se emite una valoración para la cual el software y los 
documentos se procesan y comparan con los estándares que se aplican al proyecto, dando 
como resultado la medida cuantitativa de algunos atributos y/o características para lo que se 
utilizan las métricas.  (Blanco, Llano, Francisco Javier, 2010, p4) 
A continuación, se describen las buenas Prácticas de Scrum. 
• Planificación del proyecto: Gestiona información, presupuesto, calendario y riesgo. 
• Gestión de Requisitos: Gestiona el mantenimiento de las funcionalidades del producto 
• Gestión de Riesgos: Identificar los posibles problemas antes de estos ocurran. 
• Monitoreo y control del proyecto: Control de la planificación, compromisos, riesgos, 
la gestión de datos y la participación de los clientes. 
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• Gestión de la configuración: Controla las versiones, la gestión de cambios y la gestión 
de la construcción. 
• Medición y Análisis: Capacidad de edición, para dar soporte a las actividades de 
administración. 
• Verificación: Se asegura que el módulo del producto final se desarrolle de acuerdo a 
los requerimientos especificados.  (Sosa Zitto Rossana, Blanc Rafael, Pralong 
Lourdes, Álvarez Claudia, Galáz Solange, 2014, p 491, 492). 
7.6. Cadena de Abastecimiento especialistas 
Diagrama de flujo del proceso productivo que muestra las actividades aplicado a todas 
las fases de desarrollo del producto y su distribución (Lic. Natalia Gajst y Lic. María Laura 


































Los analistas programadores utilizando la metodología scrum y lean UX para elaborar 
la solución según el alcance y funcionalidades definidos por el cliente. Para desarrollar la 
solución se aplica un proceso de ingeniería de software iterativo e incremental. Se desarrolla 
funcionalidad por funcionalidad y no se pasa a otra nueva funcionalidad hasta que el cliente 
firme conformidad. Cuando el cliente está de acuerdo con la funcionalidad de toda la 
solución, esta se almacena en la nube y luego se entrega al cliente un link de acceso, se 
capacita en el uso de la solución, facturamos y cobramos por la solución. Posteriormente se 
puede agregar más funcionalidades a la solución en coordinación con el cliente. 
7.7. Presupuesto de Operaciones 
Se compone de los equipos, instalaciones de redes, internet y muebles, ver tabla 26 
Tabla 26 
Presupuesto de operaciones 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Computadoras 4 computadoras 
personales 
 
8000  8000   
Impresora laser  500 
 500   
Compra de módulo para el 
personal  
600     
Alquiler de local  8400 8400 8400 8400 8400 
Instalaciones red, internet  500 
    
Internet  2400 2400 2400 2400 2400 
Útiles de oficina  300 300 300 300 300 
Alquiler espacio en nube  1200 1200 1200 1200 1200 







Capítulo 8  
Plan de Recursos Humanos 
La gestión del conocimiento permitirá aportar valor con la finalidad de lograr los 
objetivos del emprendimiento. 
8.1. Estructura Organizacional 
La importancia de que la estructura de las organizaciones actuales esté preparada para 
sufrir cambios y modificaciones de manera constante, y sea receptiva al intercambio con 
otras organizaciones, personas, instituciones y eventos puntuales que ocurren en la 
cotidianidad del funcionamiento de una empresa. (Tirado, Serrano, Francisco Javier, et al., 
2017). El mejor diseño organizativo depende de la estrategia que se siga, del mercado y del 
resto del entorno, así como de la herencia administrativa de la organización. (Roberts, John, 
2016, p 146). Un importante elemento del diseño de la organización para mejorar los 
resultados es la dedicación de la empresa únicamente a aquellas actividades en las que pueda 
crear el máximo valor. (Brady y de Verdier 1998; Whang y de Verdier 1998). Para comenzar 
el emprendimiento contaremos con dos analistas programadores y un vendedor. El consultor 
será convocado para temas muy técnicos. Nuestro organigrama será de tipo funcional, como 
se muestra en la figura 22. Los analistas programadores son los encargados de realizar la 
ingeniería de software del proyecto, así como la programación del sistema. El vendedor tiene 
como misión ejecutar las visitas programadas para lograr captar clientes. (Adaptado de 























Figura 23. Organigrama de la empresa año 3 
 
 
8.2. Perfil del Puesto 
El término “perfil” aquí utilizado hace referencia al conjunto de características 
particulares que permiten realizar una descripción de una persona. Usualmente se definen 
requisitos excluyentes, no excluyentes y competencias requeridas para la posición. La idea es 
realizar una descripción conceptual sobre las capacidades de la persona en cuestión y cómo 
estas se relacionan con el puesto de trabajo. Aspectos claves para definir el perfil, antes de 























• Tareas y responsabilidades. Grado de importancia y frecuencia de estas. Posiciones 
que supervisará y principales responsabilidades de cada una. Grado de autonomía de 
las personas que le reportarán. Grado de autoridad que se le concederá a la persona 
que ocupará el puesto a cubrir. 
• Educación y experiencia previa.  
• Competencias / personalidad.  
• La ubicación del puesto en el organigrama, horario, si realizará viajes, ambiente de 
trabajo, equipos informáticos y software que deba manejar y su grado de complejidad 
• Remuneración. De acuerdo con las estructuras salariales definidas 
• Oportunidades de progresar / planes de carrera.  
(Adaptado de Alles, Martha, 2016, capítulo 2). 
Una búsqueda de personal debe ser planeada en todos sus detalles, determinando en 
cada caso tiempos y costos involucrados: Definición del perfil, fuentes de reclutamiento, 
recepción y evaluación de antecedentes, entrevistas, evaluaciones específicas, armado de la 
carpeta de finalistas, selección del finalista, negociación y oferta, incorporación, inducción. 
(Adaptado de Alles, Martha, 2016, capítulo 2). 
8.3. Manual de Organización y Funciones (MOF) 
A continuación, se describe el MOF.  
El analista jefe realiza las siguientes tareas: Define los objetivos del proyecto, 
metodología, planificar y programar tareas y recursos, corregir desviaciones, comunicar 
progresos y resultados, definir presupuesto, seguimiento a recursos humanos y estadísticas.  
Investigador: Investiga, fomenta el desarrollo de la investigación, participa en eventos 
tecnológicos y ejecutar actividades de capacitación.  
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Analistas: Desarrolla la ingeniería de software del proyecto, selecciona la arquitectura 
y todo lo relacionado con el desarrollo del proyecto.  
Programador: Se encarga de la programación del sistema.  
Calidad: Guía para asegurar la calidad del producto  
Vendedor: Planificación y ejecuta la programación de ventas. (Adaptado de Solangel 
Rodríguez Vázquez1, Leyvis N. Salinas Alguacil2, 2013).  
8.4. Procesos de Reclutamiento, Selección y Contratación 
Proceso de selección de personal.  
Primero se debe definimos la necesidad de cubrir una vacante por retiro de algún 
personal o por necesidad de disminuir el tiempo para terminar con alguna funcionalidad del 
software.  
Segundo revisamos la descripción del puesto para tener claro en que nos ayudará.  
Tercero. Revisamos y/o actualizamos el perfil.  
Cuarto. Analizamos si alguien del personal interno puede cubrir esas tareas o 
solicitamos que recomienden algún conocido de confianza. Paralelamente buscamos en la 
bolsa de trabajo virtuales como linkedln, viadeo, universia, bumeran, computrabajo.  
Quinto. Revisamos aptitudes, conductas, costumbres de los candidatos, para ello 
realizamos búsquedas en Facebook, linkedln, twitter, foros especializados en desarrollo de 
sistemas (Para conocer si es participativo y brinda apoyo).  
Sexto. Realizamos las entrevistas y evaluaciones específicas (Análisis de sistemas, 
control de calidad de software, programación del lado del cliente y del lado del servidor, 
administración de base de datos).  
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Séptimo. Luego de seleccionar el personal pasamos a la negociación y oferta de su 
remuneración, aceptado el tema salarial se realiza el proceso de incorporación, inducción. 
(Adaptado de Alles, Martha, 2016, capítulo 2).  
Durante las evaluaciones específicas, para filtrar candidatos solicitamos desarrollar un 
entregable de esta forma conoceremos el potencial de su trabajo. En el caso de los 
programadores se les solicitará desarrollar una aplicación sencilla, de esta forma 
entenderemos su lógica y calidad de código. 
8.5. Inducción, Capacitación y Evaluación 
La inducción y capacitación al nuevo personal lo realiza el personal de investigación. 
Se encarga de mantener al día en el uso de nuevas metodologías y herramientas de desarrollo 
de software, así como gestionar capacitación externa. Los cursos de Scrum, programación 
extrema, Java, Python, Postgres, MySQL son cursos obligatorios. 
8.6. Motivación y Desarrollo 
La energía interna que nos empuja a una determinada acción o aquello que nos mueve 
al logro de una finalidad. (Gan, Federico, and Jaume Triginé, 2012, p 240). La motivación se 
dará en contar con la posibilidad del ser socios de la empresa en función de su rendimiento, la 
tecnología que aporta, los nuevos conocimientos que permitan obtener alguna ventaja en el 
mercado. 
8.7. Remuneraciones y Compensaciones 
Las remuneraciones y compensaciones se asignarán de acuerdo al cargo y 
responsabilidad de cada uno de los empleados. Las compensaciones cumplen cuatro 
funciones: 1) Alineamiento estratégico. Asocia directamente las metas y valores con la 
motivación y desempeño de los empleados. 2) Equidad interna. Se paga según el rendimiento 
y aporte. 3) Competitividad externa. Define la contratación y mantención del personal que la 
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organización requiera. 4) Dirección del desempeño. Direccionar el desempeño de las 
personas a lo que la empresa espera. (Fernández, Reyes, Ignacio, 2009, p 5,6). 
8.8. Presupuesto de Recursos Humanos 
El presupuesto de recursos humanos está compuesto por el personal y está proyectado 
para cinco años, el aumento se sustenta en el contrato de más personal, el emprendimiento 
comienza con 2 analistas programadores y un vendedor. Ver tabla 21. 
Tabla 27 
Presupuesto de recursos humanos 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Vendedor (1)  24000 24000 48000 48000 48000 
Analista programador (2)  48000 48000 90000 90000 120000 




Capítulo 9  
Plan Financiero 
Define la viabilidad financiera del emprendimiento. 
9.1. Supuestos 
Se considera los siguientes supuestos: 
• El horizonte de evaluación del proyecto es a 5 años, considerando el retorno de 
inversión y el ciclo de vida del proyecto. 
• Se asume una inflación constante durante el periodo de evaluación. 
• Las tasas del Impuesto General a las Ventas (IGV) y del Impuesto a la Renta (IR) son 
de 18% y 28%, respectivamente. 
• La estructura de capital está formada por 50% de capital propio y 50% de deuda. 
9.2. Estructura de Costos 
La estructura de costos está compuesta el presupuesto de marketing, presupuesto de 
operaciones, presupuesto de recursos humanos 
Tabla 28 
Estructura de costos. 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Presupuesto de marketing  12200 16460 22642 32666 42692 
Presupuesto de operaciones  21900 12300 20800 12300 12300 
Presupuesto de recursos humanos  72000 72000 138000 13800 168000 
Total   106100 100760 181442 182966 222992 
 
 
9.3. Análisis de Punto de Equilibrio 
El punto de equilibrio (PE) en unidades vendidas es: 
PE = CF/Precio de venta unitario – Costo variable unitario 
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Calculamos el punto de equilibrio para nuestro emprendimiento. Sumamos los costos 
fijos y se divide entre nuestro precio unitario de 6900 dólares americanos, menos nuestro 
costo variable unitario. Nuestro punto de equilibrio es vender 4 unidades de nuestro producto 
(Adaptable) anuales para no ganar, ni perder. 
 
PE =  84300    4 
 21096  
 
9.4. Inversión y Fuentes de Financiamiento 
A continuación, se presenta nuestros cuadros de inversión inicial, capital de trabajo y 
fuentes de financiamiento. 
9.4.1. Inversión inicial 




I - Inversión Fija       20.556.48   
1 - Inversión Fija Tangible (IFT)      18400.00    
Computadoras 8 computadoras personales 16000 
Impresora laser 1000 
Compra de módulo para el personal 600 
Instalaciones red, internet 500 
Útiles de oficina 300 








9.4.2. Capital de trabajo 
Nuestro emprendimiento necesita capital de trabajo para mantener los pagos 




Capital de trabajo. 
II - Capital de trabajo (CT) 130374.44 
Pago personal por (nueve primeros meses) 64800 
Alquiler + internet + nube + visitas a empresas (nueve primeros 
meses) 
20520 
Interés banco (8 primeros meses) 45054 
 
 
9.4.3. Fuentes de financiamiento 
Nuestro emprendimiento necesita capital de trabajo para mantener los pagos 
del personal por seis meses, donde se proyecta que a partir del sexto mes se generará 
ingresos. 
Tabla 31 
Inversión total  
I - Inversión Fija       20555.48 
1 - Inversión Fija Tangible (IFT)      18400.00   
Computadoras 8 computadoras personales 16000.00 
Impresora laser 1000.00 
Compra de módulo para el personal 600.00 
Instalaciones red, internet 500.00 
Útiles de oficina 300.00 






II - Capital de trabajo (CT) 130374.44 
Personal (9 primeros meses) 64800.00 
Alquiler + internet + nube + visitas a empresas 
(9 primeros meses)  
20520.00 
Interés banco (8 primeros meses) 45054.00 
Inversión Total (IT)    150930.92    
 
La inversión total de S/. 150930.92 financiada el 50% por el emprendedor y el 50% 




Cuadro de amortización. 
Datos Valor Descripción     
Préstamo 81098.00    Moneda nacional     
Períodos de Pago 2 años     
TEA 25,00% anual     
Forma de Pago 0 vencida     
      
  Saldo anterior - Amortización Cuota-Interés Porcentaje*Saldo anterior 
MESES SALDO AMORTIZACIÓN INTERÉS  CUOTA 
0 81098       
1 45054 36044 20275 56318 
2 0 45054 11264 56318 
Total 81098 31538 112636 
 
 
9.4.4. Estado de resultados proyectado 
A continuación, se muestra el estado de resultados.
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Tabla 33 
Estado de resultados  
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(+) Ventas     159.873,00       182.712,00       205.551,00       251.229,00       296.907,00    
(-) Costo de ventas          9.600,00         13.440,00         19.200,00         28.800,00         38.400,00    
(=) Utilidad Bruta   150.273,00     169.272,00     186.351,00     222.429,00     258.507,00    
(-) Gastos de marketing         2.600,00           3.020,00           3.442,00           3.866,20           4.292,82    
(-) Gastos de operaciones       21.900,00         12.300,00         20.800,00         12.300,00         12.300,00    
(-) Gastos de RRHH        72.000,00         72.000,00       138.000,00       138.000,00       168.000,00    
(=) Ebitda     53.773,00       81.952,00       24.109,00       68.262,80       73.914,18    
(-) Depreciación          3.680,00           3.680,00           3.680,00           3.680,00           3.680,00    
(-) Ebit     50.093,00       78.272,00       20.429,00       64.582,80       70.234,18    
(-) Intereses        20.274,50         11.263,61          
(=) Utilidad a/imp     29.818,50       67.008,39       20.429,00       64.582,80       70.234,18    
(-) Impuestos          8.349,18         18.762,35           5.720,12         18.083,18         19.665,57    
(=) Uitlidad Neta      21.469,32       48.246,04       14.708,88       46.499,62       50.568,61    
 
 
9.4.5. Estado de flujo de efectivo proyectado 
Herramienta financiera para medir condiciones futuras en la falta de liquidez de un proyecto. Incluye proyecciones de ingresos y egresos 




Estado de flujo de efectivo para un escenario más probable 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(=) Ebit          50.093            78.272            20.429            64.583            70.234    
(-) Impuesto              8.349             18.762               5.720             18.083             19.666    
(=) Ebit*(1-t)           41.744             59.510             14.709             46.500             50.569    
(+) Depreciación             3.680               3.680               3.680               3.680               3.680    
(=) FC           45.424            63.190            18.389            50.180            54.249    
(+) Inversión -         150.931       
(=) FC Económico -       150.931            45.424            63.190            18.389            50.180            54.249  
(+) Deuda             81.098       
(-) Intereses             20.275             11.264                    -                      -                      -    
(+) Escudo fiscal                     -                      -                      -                      -                      -    




9.5. Evaluación Financiera  
Los planes de negocios deben tener dos escenarios, uno optimista y otro conservador, 
los cuales pueden ser cambiantes en función de los ingresos y de los egresos. 
La evaluación de la rentabilidad se realizó considerando el valor presente neto, la tasa 
interna de retorno y el período de recuperación: 
Calculamos el COK y el WACC utilizando el modelo CAPM. 
Primero. Localizamos de los bonos norteamericanos a 10 años para el período 2017 
(2,80%). Cómo tasa de libre riesgo. 
Segundo: Localizar el historical risk premiun período 2017 (4,77%) cómo prima de 
libre riesgo. 
 
Figura 24. Fuente: Damodaram.com 
Tercero: Localizamos en el damodaran.com nuestro giro de negocio (software System & 
Application) donde el beta = 1,09  y   D/E ratio  = 14,14% 
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Cuarto: Des apalancamos el beta 
Quinto: Apalancamos el beta a nivel de nuestro endeudamiento 










Concepto Económico Financiero 
VAN S/. 21.444 S/. 64.606 
TIR 16% 43% 
Periodo de recuperación 4 años 2 años 
 
Por los resultados mostrados, el proyecto cuenta con un VAN positivo y una TIR 
mayor al COK y al WACC, por lo tanto, el proyecto es factible. 
Periodo de recuperación de la inversión. En el flujo de caja económico la inversión se 
recupera en el año 4. En el flujo de caja financiero la inversión se recupera en el año 2. 
 
Tabla 36 
Periodo de recuperación del capital 
 
Año  1 2 3 4 5 
PRI 
Económico 
-            
150.931          41.048,09            51.601,77            13.570,11    
        
33.462,98    
        
32.691,53    
          -109.882,83     -58.281,06    -44.710,95     -11.247,97  
          
21.443,57  
       
PRI 
financiero 
-              
69.833                  22.178                  40.379  
                
12.610  
                
30.344  
                
28.928  
    -              47.655  -   7.276  
                  
5.334  
                
35.678  




9.5.1. Análisis de sensibilidad 
A continuación, se analiza el flujo de caja financiero y económico para un escenario 
optimista y pesimista 
 
Tabla 37 
Flujo de caja para el escenario optimista
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Flujo de caja para el escenario optimista Precio: 7500     
       
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(=) Ebit          63.995            94.160            38.303            86.429            96.052    
(-) Impuesto            12.242             23.211             10.725             24.200             26.895    
(=) Ebit*(1-t)           51.753             70.949             27.578             62.229             69.158    
(+) Depreciación             3.680               3.680               3.680               3.680               3.680    
(=) FC           55.433            74.629            31.258            65.909            72.838    
(+) Inversión -         150.931       
(=) FC Económico -       150.931            55.433            74.629            31.258            65.909            72.838  
(+) Deuda             81.098       
(-) Intereses             20.275             11.264                    -                      -                      -    
(+) Escudo fiscal                     -                      -                      -                      -                      -    
(=) FC Financiero -         69.833            35.159            63.365            31.258            65.909            72.838  
       
Período de recuperación de la inversión 
Año  1 2 3 4 5 
PRI Económico -  150.931  
        
50.093,31    
        
60.943,35    
        
23.067,02    
        
43.952,17    
        
43.893,69    
 En el año 3.       -100.837,61     -39.894,26     -16.827,24  
          
27.124,93  
          
71.018,62  
       
PRI financiero 
-              
69.833  
                
31.004  
                
49.275  
                
21.435  
                
39.856  
                
38.841  
 En el año 1   -  38.829  
                
10.446  
                
31.881  
                
71.737  




Flujo de caja para el escenario pesimista (Precio: 6650) 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(=) Ebit          44.301            71.652            12.982            55.480            59.477    
(-) Impuesto              6.727             16.909               3.635             15.534             16.653    
(=) Ebit*(1-t)           37.573             54.743               9.347             39.946             42.823    
(+) Depreciación             3.680               3.680               3.680               3.680               3.680    
(=) FC           41.253            58.423            13.027            43.626            46.503    
(+) Inversión -         150.931       
(=) FC Económico -       150.931            41.253            58.423            13.027            43.626            46.503  
(+) Deuda             81.098       
(-) Intereses             20.275             11.264                    -                      -                      -    
(+) Escudo fiscal                     -                      -                      -                      -                      -    
(=) FC Financiero -         69.833            20.979            47.160            13.027            43.626            46.503  
       
Período de recuperación de la inversión 
Año  1 2 3 4 5 
PRI Económico -  150.931  
        
37.279,25    
        
47.709,45    
          
9.613,06    
        
29.092,49    
        
28.023,97    
 En el año 4      -113.651,67   -65.942,22    -56.329,16   -27.236,67  
                
787,29  
       
PRI financiero 
-              
69.833  
                
18.500  
                
36.673  
                  
8.933  
                
26.381  
                
24.798  
 En el año 3   - 51.333  - 14.660  - 5.727  
                
20.654  





Análisis de sensibilidad 
 
Escenario optimista 
Concepto Económico Financiero 
VAN S/. 71.019 S/. 110.578 
TIR 28% 61% 
Periodo de recuperación 3 años 1 años 
Precio 7500  
 
El emprendimiento es mucho más rentable, en el escenario optimista. 
Escenario pesimista 
Concepto Económico Financiero 
VAN S/. 787 S/. 45.452 
TIR 11% 35% 
Periodo de recuperación 4 años 3 años 
Precio 6650  
 
El emprendimiento es mucho menos rentable, en el escenario pesimista. 
El análisis de sensibilidad se está realizando sobre la variación del precio unitario 
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Capítulo 10  
Conclusiones y Recomendaciones 
10.1. Conclusiones 
• PRIMERA. El proyecto genera un VAN financiero de 64606 y un tir 
financiero de 43%, lo cual concluye que el plan de negocio es técnica y 
económicamente viable 
• SEGUNDA. La tendencia en utilizar sistemas de gestión empresarial en las 
empresas ubicadas en la ciudad de Lima centro va en crecimiento, debido a 
que los clientes son  cada vez más exigentes 
• TERCERA. El VAN económico es de 2144 y el TIR económico es de 16%. 
La inversión se recupera en 4 años 
• CUARTA. Para lanzar el producto al mercado se adoptará la estrategia de 
lanzamiento con precio inferior al precio de referencia, para atraer a la mayor 
parte del mercado y aplicar economías de escala.  
• QUINTA. El informe de la encuesta concluye que existe un amplio mercado 
para desarrollar software en la nube, así mismo el mercado prefiere software a 
medida de bajo costo y calidad en el servicio  
• SEXTA. En el largo plazo se aplican economías de escala parciales, debido a 
que el costo de producir software cada vez disminuye cuando se tratan de 
proyectos similares. 
• SÉPTIMA. De la idea de negocio se concluye que el emprendimiento ofrece 
una solución para aumentar la productividad y reducir costos en la gestión de 
la información 
 99 
• OCTAVA. Según el análisis de punto de equilibrio realizado, se concluye que 
con 5 unidades de nuestro producto vendido durante un año logramos el punto 
de equilibrio 
• NOVENA. Del estudio de mercado, se concluye que es más conveniente 




• PRIMERA. Se recomienda al emprendedor diversificar la oferta para ampliar 
el mercado. La diversificación de la oferta no debe ser tan amplia, para 
aprovechar economías de escala. 
• SEGUNDA. Se recomienda a la empresa emprendedora asegurar que la 
solución ofertada realmente logra aumentar la productividad y reducir los 
costos de las empresas clientes 
• TERCERA. Se recomienda al emprendedor que asegure el número de 
unidades de software vendido, el cual permita lograr el punto de equilibrio, el 
cual es bajo siempre que nos orientemos a las pequeñas y medianas empresas 
con buena salud financiera y que cumplan en pagar el precio pactado. 
• CUARTA. Se recomienda al emprendedor invierta en investigación y 
desarrollo de soluciones cada vez más innovadoras, debido a que el mercado 
de desarrollo de software en la nube es muy competitivo. 
• QUINTA. Se recomienda al emprendedor desarrollar soluciones de calidad a 
medida y de bajo costo.  
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Apéndice A  
Sondeo de Mercado: Entrevistas 
Incluyen datos de soporte al contenido del Plan de Negocios. Consiste en información 
considerada importante para documentar el trabajo de investigación y se integrará en los 
casos que el trabajo así lo requiera. 
Tabla 37 
Relación de expertos entrevistados 
Nombre y Apellido Negocio / Empresa Cargo 
   
Lourdes Camargo 
ADSI (Asesoría y desarrollo 




José Luis Corcuera Bárcena 
 






Alex Dávila López 
Confecciones KAVAS S.A.C Gerente 
general 
   







   





Guía de preguntas a expertos 
1. ¿Existe mercado en el Perú, paran nuevas empresas de desarrollo de software? 
2. ¿Cuál era el tipo de software más demandado por el mercado? 
3. ¿Cuáles eran los conflictos más comunes que se presentaban con los clientes? 
4. ¿Cuáles son los competidores más grandes y medianos? 
5. ¿Con qué empresas extranjeras podemos aliarnos para generar ventajas competitivas? 
6. Se presentaba demanda para capacitar en desarrollo de software, tecnologías a utilizar  
7. ¿Se presentaba demanda para capacitar en manejo y configuración de software 
especializado? 
8. ¿Qué tipo de servidores son los más recomendados para desarrollo, almacén de datos? 
9. ¿Qué servicios brindaba tu empresa? 
10. ¿Cómo defino un estándar de trabajo? 
11. ¿Cómo defino mi proceso de producción? 
12. ¿Cómo defino mi método de producción? 
13. ¿Cómo puedo medir los tiempos de proceso de las funcionalidades del software? 
14. ¿Cómo se mide la calidad del software? 
15. ¿Qué áreas y puestos de trabajo son indispensables para comenzar? 
16. ¿Cuentas con un manual de organización y funciones? 




Apéndice B  
Sondeo de Mercado: Resultado de Encuesta 
 
Composición y tamaño de la muestra 
Para la calcular el tamaño de la muestra (n) aplicaremos la siguiente fórmula: 
 
𝑛 =
𝑍2 𝑥 𝑝 𝑥 𝑞 𝑥 𝑁




1.962 𝑥 0.5 𝑥 0.5 𝑥 65946
(65946 − 1) 𝑥 0.052 + 1.962 + 0.5 𝑥 0.5
 
 
𝑛 = 374 
 
Dónde: 
e= error de muestra o de probabilidad. Se recomienda usar 5%  
N= tamaño de la población o universo  
n= tamaño de la muestra  
z= Valor de la tabla normal para un nivel de confianza dado. Usualmente se trabaja 
con 1,96 que corresponde al 95% de confianza  
P= probabilidad de éxito u ocurrencia. Usualmente es 0,5  





Resultados de la investigación 
Universo de datos: 374 personas 
Encuestados: Empresarios, usuarios de software 
 
Pregunta No 1. ¿Número de computadoras con las que cuenta? 
7.7%  Cuenta con tres computadoras 
23.2%  Cuenta con dos computadoras 
13,6%  Cuenta con más de 4 computadoras 
43.5%  Cuenta con 1 computadora 
 
Figura B1. No. De computadoras con las que cuentan las empresas encuestadas 
El presente proyecto está dirigido a pequeñas y medianas empresas que cuenten con 
computadoras, al menos una. En el presente estudio de mercado, de las empresas encuestadas 
tal y como se aprecia en la siguiente figura B1, cuentan con al menos una computadora y el 
43% tiene entre 2 y 4 computadoras.  
 
Pregunta No 2. ¿Cuenta con redes de computadoras? 
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74.0%   respondió que sí 
26.0%  respondió que no 
 
 
Figura B2. Porcentaje de empresas que cuentan con redes de computadoras 
Siguiendo la misma línea del párrafo anterior un análisis primario reflejaba que todas 
las empresas encuestadas contaban con al menos un computador, ahora de la figura B2, se 
muestra que el 74% de las empresas encuestadas además de contar con computadoras, 
también cuentan con redes que interconectan sus computadoras para compartir información o 
gestionar sistemas de información. 
Pregunta No 3. ¿Cuenta con acceso a internet? 
96.1%  Respondió que sí 




Figura B3. Porcentaje de empresas que cuentan con internet 
Retomando la misma línea del párrafo anterior, además de contar con computadoras y 
redes, el 96.1% también cuentan con conexión a Internet, que es el requisito más importante 
para administrar los sistemas de información almacenados en la nube. 
 
Pregunta No 4. ¿Existe alguna persona en su empresa encargada de la gestión de la 
información utilizando algún software? 
63.6%   Respondió que sí existe una persona encargada 
36.4%  Respondió que no existe una persona encargada 
 
Figura B4. Porcentaje de empresas que cuentan con personal técnico en informática 
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La respuesta a esta pregunta reafirma la proyección de nuestro mercado efectivo, el 
63.6% de empresas encuestadas cuentan con algún tipo de software de gestión, mientras el 
36.4% no cuentan con sistemas de información. 
 
Pregunta No 5. ¿Utiliza algún software para gestionar su contabilidad, planillas, 
producción, marketing u otro? 
45.4%  Respondió que sí cuentan con software 
54.6%  Respondió que no cuentan con software 
 
 
Figura B5. Porcentaje de empresas que cuentan con software de gestión. 
Al efectuar el análisis a la respuesta si la empresa utiliza algún software de gestión, 
nuevamente se reafirma que el 54.6% (Un porcentaje importante) de empresas le falta 
implementar un software de gestión empresarial para mejorar su productividad y reducir 
costos. 
Pregunta No 6. ¿Si la respuesta es afirmativa, indique que software? Las respuestas 
fueron: SAP (11 empresas), concar (8 empresas), Software de quipucamayoc (2 empresas), 
siga(2 empresas), navasoft, data entry, MyConstsys, People Soft, Propio de la empresa, 
pacon,  softpad aduanas, Sistema eplani, edutiva, flex, Incel, KOHA, Content station, softcon, 
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sap, procont, microsoft excel (4 empresas), contasol, emis, Cobol, software de sistemas, 
Starsoft. De las respuestas brindadas por los encuestados podemos deducir que existe un 
porcentaje importante de software desarrollado a medida. 
 
Pregunta No 7. ¿En los rangos mostrados a continuación, cuánto pagaría al mes por 
un software que le gestione la información de su empresa (planillas, compras, ventas, 
producción, marketing, etc.) 
15.0%  Respondió que gastaría entre 501 y 700 nuevos soles 
9.2%  Respondió que gastaría más de 900 nuevos soles 
40.8%  Respondió que gastaría entre 100 y 300 nuevos soles 
27.6 %  Respondió que gastaría entre 301 y 500 nuevos soles 
 
 
Figura B6. Montos que pagarían las empresas por el servicio de mantenimiento de software. 
Respecto al costo de mantenimiento del software de gestión se puede observar un 
nicho atractivo en el segmento de los que pueden pagar de 501 a más de 900 soles mensuales, 
que representan el 24.2% de los encuestados. 
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Pregunta No B7. ¿A qué tipo de contrato se acomoda mejor? 
45.1%  Respondió que se acomoda mejor a un contrato semestral 
54.9%  Respondió que se acomoda mejor a un contrato anual 
 
Figura 32. Porcentaje de empresas que se acomodan a contratos semestrales o anuales 
 Cómo se observa en la figura B7. El 45.1% se acomoda a un contrato semestral y el 
54.9% a un contrato semestral, existe flexibilidad en este factor. 
 
Pregunta No B8. ¿Qué es más importante para usted de un software de gestión 
empresarial? 
53.8%  Calidad del servicio 
23.4%  Precios accesibles 
9.2%  Que lo brinde una empresa reconocida 
8.9%  Variedad de productos 




Figura B9. Qué es más importante para una empresa sobre un software de gestión 
empresarial 
Al efectuar el análisis de la figura B9, se identifica que lo más importante para las 
empresas es la calidad del servicio y que el software sea a medida. Lo que sintoniza con 
nuestra propuesta de servicio personalizado con software a medida. 
 
Pregunta No 10. ¿Qué medio le es más cómodo para ponerse en contacto con un 
proveedor de software empresarial? 
26%  Respondió formulario de una página web 
43.8%  Respondió oficina física 




Figura B10. Con que medio se acomoda mejor la empresa para estar en contacto 
Respecto a la comunicación las empresas prefieren servicio personalizado, lo que 
nuevamente coincide con nuestra propuesta de atención personalizada. 
Pregunta No 11. ¿Qué aspecto impediría adquirir un software de gestión empresarial? 
23.1%  Respondió desconocimiento del tema 
27.6%  Respondió presupuesto bajo 
49.3%  Respondió el software ofertado no se adapta a mis requerimientos 
 
 
Figura B11. ¿Qué aspectos impiden adquirir un software de gestión empresarial? 
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Al efectuar el análisis de la respuesta a la pregunta 16, se identifica que existen dos 
factores primordiales para decidir la inversión en un software de gestión el presupuesto y el 
desarrollo a medida. De lo anterior se reafirma nuestra oferta de software a medida a bajo 
precio. 
 
Pregunta No 12. ¿Usted considera que adquirir un software de gestión empresarial 
ayudaría a crecer a su empresa? 
98.7%  Respondió si 
1.3%  Respondió no 
 
Figura B12. Porcentaje de empresas que considera que adquirir un software de gestión 
empresarial ayudaría a crecer a su empresa 
De la figura 17, se observa que las empresas tienen claro que invertir en el desarrollo 
de un software ayudaría a crecer a su empresa. 
 
Pregunta No 13. Si respondió si/no. ¿Por qué? 
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Las respuestas fueron las que mencionamos a continuación: Por ser un sistema, 
permite la coordinación de múltiples áreas en tiempo real, facilita los trabajos, nos hace más 
eficiente, ayudaría a reducir tiempos y costos, facilita el acceso a la información, integra la 
información de diferentes áreas de la empresa, ayuda en la toma de decisiones, automatizar 
los procesos, etc. Las respuestas apuntan a reconocer que un software de gestión empresarial 
ayuda a mejorar la productividad y reducir costos. 
 
Pregunta No 14. ¿Considera que es importante estar a la vanguardia utilizando nuevas 
tecnologías? 
97.9%  Respondió si 
2.1%  Respondió no 
 
 
Figura B13. Porcentaje de empresas para las que es importante estar a la vanguardia 
utilizando nuevas tecnologías 
El porcentaje de empresas que están de acuerdo en invertir en nuevas tecnologías es 
97.93%, lo cual nos da un gran espacio para el emprendimiento. 
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Pregunta No 15. ¿Utilizaría software de gestión en la nube? 
18.6%  Respondió no 
81.4%  Respondió si 
 
 
Figura B14. Porcentaje de empresas que utilizaría software de gestión en la nube 
La figura B14, confirma que nuestra oferta está bien dirigida, el 81.4% utilizaría 
software de gestión en la nube. 
De la encuesta podemos concluir que:  
• Existe un amplio mercado para desarrollar software en la nube (pregunta 14), el 
81.4% respondió que si utilizaría software de gestión en la nube 
• El mercado prefiere software a medida a bajo costo. De la pregunta 11, el 49.3% 
 respondió el software ofertado no se adapta a mis requerimientos, existe preferencia 
por software a medida. Así mismo 2l 27.6% respondieron que uno de los factores que 
impide la compra de software es el bajo presupuesto 
• Las empresas le dan gran importancia a la calidad del servicio y que el software sea a 
medida. Por ello es importante el servicio personalizado que brinda el 
emprendimiento y que el software sea a medida. De la pregunta No 9, el 53.8% 
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respondió que la calidad del servicio es lo más importante de un software de gestión 
empresarial, de la misma pregunta el 53% respondió que el software se ajuste a mis 
necesidades 
• El 54.6% de las empresas no cuenta con software de gestión empresarial. De la 
pregunta No 5. El 54.6% respondió que no cuenta con algún software para gestionar 
su contabilidad, planillas, producción, marketing u otro 
• El 100% del mercado cuenta con al menos una computadora, el 96.1% con acceso a 
Internet y el 74% cuenta con redes de área local. Requisitos importantes para poder 




Apéndice C  
Promedio de variación de los precios y la demanda 
EL software de gestión empresarial a medida no tiene un precio fijo, depende de las 
funcionalidades solicitadas, número de usuarios entre las principales características. Los 




Apéndice D  
Análisis de otros países relacionado a tecnologías de información 
Mercado mundial TI. El mercado mundial de TI se divide en tres grandes 
segmentos: Fabricación de los equipamientos (hardware), desarrollo de sistemas (software y 
aplicaciones) y prestación de servicios auxiliares y de mantenimiento.  (Adaptado de “El 
mercado de Tecnología de la Información en Brasil diciembre 2017”, Daniel Martínez 
González, 2018, bajo la supervisión de la Oficina Económica y Comercial de la Embajada de 
España en São Paulo) 
 
Figura D1. Participación en la facturación mundial de las TI. Año 2016. (ABES 
software 2017) 
Mercado Latinoamericano. Brasil encabeza la lista seguido de México, A 
continuación, se presenta el gráfico que recoge las cifras del volumen de ventas de cada 
mercado. (Adaptado de “El mercado de Tecnología de la Información en Brasil diciembre 
2017”, Daniel Martínez González, 2018, bajo la supervisión de la Oficina Económica y 









Figura D2. El mercado latinoamericano de TI en miles de millones de dólares año 
2016. (ABES Software 2017) 
 
A continuación, se analiza el sector informático en los países de Argentina, Colombia 
y Brasil. 
a) Argentina. Cuenta con cluster tecnológicos maduros, a partir de vinculaciones 
entre empresas, universidades y otras instituciones tecnológicas de cada localidad, A 
continuación, se muestra el mapa de localización de cámaras, polos y clusters de software y 
servicios informáticos. (Adaptado de “Informes de Cadenas de Valor: Software y Servicios 
Informáticos”, Lic. Natalia Gajst y Lic. María Laura Frugoni. Septiembre 2016, Ministerio de 





Figura D3. Localización de cámaras, polos y clusters de software y servicios 
informáticos. Tomado de “Informes de Cadenas de Valor: Software y Servicios 
Informáticos”, Lic. Natalia Gajst y Lic. María Laura Frugoni. Septiembre 2016, Ministerio de 
hacienda y finanzas públicas Presidencia de la nación Argentina). 
 
Políticas nacionales. En el año 2003 se promulgo la Ley Nº 25.856, que declaró a la 
producción de software como actividad industrial, brindando beneficios impositivos y 
crediticios. En 2004, se declaró la Ley Nº 25.922, La cual reducía hasta en 70% las 
contribuciones patronales vía crédito fiscal. También garantiza una desgravación del 60% en 
el monto total del impuesto a las ganancias. Para acogerse a la ley No. 25.922 las empresas 
debían cumplir con dos de los siguientes requerimientos: realizar actividades de investigación 
y desarrollo, poseer alguna norma de calidad reconocida aplicable a los productos software, o 
realizar exportaciones.  A principios de 2016 se crea mediante el Decreto N°1/2016 la 
Subsecretaría de Servicios Tecnológicos y Productivos, su objetivo está orientado al 
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desarrollo del sector de servicios tecnológicos, el fomento y atracción de inversiones hacia el 
sector y la articulación de programas o instrumentos financieros. EL FONSOFT FUE creado 
en 2004 mediante la Ley Nº 25.922 el cual cuenta con distintos instrumentos como: 
Capacitación, financiamiento, becas jóvenes profesionales TIC, créditos exporta Fonsoft. 
(Natalia Gajst, 2016). A continuación, se muestra el gráfico de evolución del mercado TIC 
2008-2017 en Argentina. 
 
Figura D4. Reporte anual sobre el Sector de Software y Servicios Informáticos de 
la República Argentina, OPSSI Observatorio Permanente de la Industria del Software y 
Servicios Informáticos de la República, iniciativa de la Cámara de Empresas de Software 




b) Colombia. Durante los últimos 10 años en Colombia, el mercado de TI ha 
crecido a una tasa del 18%; el sector del software ha crecido un 19,1% y los servicios de TI 
han crecido un 15,4%. Según IDC, la industria ha duplicado sus ventas en los últimos 7 años 
y, en 2017, alcanzó los 9.500 millones de dólares, repartidos en: hardware (56,5%), servicios 
informáticos (32,2%), software (11,4%). Colombia presenta una fuerte y creciente demanda 
interna, siendo los sectores con mayor gasto en TI el sector industrial, el gobierno, el sector 
financiero y el sector agrícola. En todo el país, la industria de los medios de comunicación es 
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el mayor demandante de servicios de TIC. Colombia cuenta con e l Ministerio de 
Tecnologías de la Información y las Comunicaciones (MinTIC). 98% de municipios del país 
está conectado a Internet. (Adaptado de “Plan de acción a corto y mediano plazo sector 




Figura D5. Panorama de la industria TI en Colombia (Mintic/Observatorio TIC) 
 
El plan de acción a corto, media y largo plazo para el sector de Software y Servicios 
TI en Colombia se sustenta en tres ejes orientadores y 4 programas que a continuación 
detallamos. Tres ejes:  
a) Transformar de forma productiva la industria de software y TI a través del 
fortalecimiento empresarial regional, la especialización y la transformación estratégica y 
operativa hacia las industrias de Software & TI 4.0;  
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b) Coordinar con los programas existentes para la adopción de modelos de éxito en 
acceso a mercados internacionales para la industria de software y TI;  
c) Impulsar el potencial de la industria de software y TI para transformar la economía, 
a partir de su capacidad de crear valor como factor de productividad y competitividad 
empresarial para los demás sectores priorizados.  
A continuación, se describen los 4 programas:  
a) Programa 1: caracterización del nivel de desarrollo empresarial sw&ti y 
prospectiva industrias 4.0;  
b) Programa 2: implementación de herramientas de mejora de la productividad y 
desarrollo estratégico internacional;  
c) Programa 3: gestión estratégica de talento humano 4.0;  
d) Programa 4: implementación de proyectos piloto y desarrollo de plataformas 4.0 
(Adaptado de “Plan de acción a corto y mediano plazo sector software y servicios ti”, Marzo 
2017, Ministerio de industria y turismo de Colombia).  
Iniciativas TIC en Colombia: Colciencias, CINTE, Tanque de pensamiento en TIC, 
CENISOFT, APPS.CO, SENA, RED TECNOPARQUE COLOMBIA, Tecnoparque 
Colombia, FITI, La Marca Colombia TI, (Adaptado de “Plan de acción a corto y mediano 




Figura D6. Focos departamentales Software y TI (MinTIC Ministerio de tecnología 
de la información y las telecomunicaciones) 
 
c) Brasil. Brasil es el noveno mercado mundial para el sector de TI y el primero 
de América Latina, con un 38,5% de la cuota en el continente. El mercado brasileño de TI, 
incluyendo las exportaciones, tiene un volumen de cerca de 39,6 mil millones de USD, y 
representa un 2,1% del PIB brasileño y un 1,9% del total de inversiones en TI en el mundo. 
En Brasil, cuenta con aproximadamente 15.707 empresas del sector de Tecnología de la 
Información (31% producen software, el 40,5% son distribuidoras y comercializadoras y el 
28,5% presta servicios a empresas). La demanda de servicios relacionados con el software es: 
Servicios, telecomunicaciones y finanzas (51% de la demanda), industria (21% de la 
demanda), y comercio (11,9% de la demanda). Brasil protege su industria de software 
imponiendo altos impuestos a software extranjero. La distribución en el sector tecnológico se 
realiza a través de tres tipos de empresas: distribuidores, revendedores e integradores. 
(Adaptado de “El mercado de Tecnología de la Información en Brasil”, Daniel Martínez 
González, diciembre 2017, bajo la supervisión de la Oficina Económica y Comercial de la 
Embajada de España en São Paulo.  
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Los datos del mercado brasileño de TI pueden observarse en la tabla siguiente. 
 
 
Figura D7. Mercado total de TIC en Brasil, en millones de USD, año 2016 
(ABES software 2017) 
 
 Distribución geográfica. La distribución por regiones del mercado regional es muy 
desigual y responde a las fuertes diferencias socioeconómicas de Brasil. Las cifras para el año 
2016 se muestran en la siguiente tabla, y de nuevo se refieren a los datos del mercado interno, 
excluyendo las cifras de exportación. 
 
 
Figura D8. Distribución por regiones del mercado brasileño en TI. Año 2016 
(ABES software 2017) 
 
El sector TI es conocido por crear polos de desarrollo, con centros tecnológicos e 
incubadoras de empresas que han experimentado un importante desarrollo en los últimos 
años y reúnen tanto a grandes multinacionales como a pequeñas empresas que empiezan en 
los segmentos del software y las telecomunicaciones. Los llamados “vales do silicio” (en 




Figura D9. Parques tecnológicos identificados  e número de empresas por parque 
(Portafolio de parques tecnológicos do Brasil – Anprotec, 2008) 
 
La evolución del sector de TI en Brasil. En los años 70 y 80, se aplicó políticas de 
sustitución de importaciones industriales, se introdujeron barreras a las importaciones de 
tecnología, principalmente computadoras, con el fin de proteger la industria nacional y 
alentar el crecimiento y la innovación de las empresas locales. A finales de los años 80, 
Brasil tenía un conjunto diverso de empresas de capitales nacionales en la industria de la 
informática. En los años 90, se implementó políticas de liberación de las importaciones 
reduciendo el papel del Estado en la economía. A finales de 1996, se creó SOFTEX, una 
organización no gubernamental, con el objetivo de aumentar las exportaciones de software. 
En la actualidad, la industria del software-producto en Brasil está dominada por empresas 
multinacionales. De las veinte mayores empresas, que comprenden el 69% del mercado, 
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solamente cinco son de capital nacional. (Tigre B., 2010). (Adaptado de: “Análisis 
comparativo de la industria de software y servicios informáticos de la Argentina, Brasil y 
México”, Ingeniero Emanuel Bonanomi, Instituto Universitario ESEADE, Buenos Aires, 





































Apéndice E  
Rotación de productos y demanda estimada 
 
EL mercado de soluciones en TI es un mercado digital, solucionamos los problemas 
de gestión de la información de las empresas, reduciendo costos y aumentando productividad. 
La solución se adapta para empresas de similares características, por ejemplo, empresas del 
sector servicios, manufactura, salud, etc. La demanda estimada es de 7 unidades del producto 
en el primer año, 8 unidades en el segundo año, 9 unidades en el tercer año, 11 unidades en el 
cuarto año y 13 unidades en el quinto año. Además, existe una alta probabilidad que en el 
tiempo cada uno de los clientes soliciten agregar nuevas funcionalidades a la solución inicial. 






Apéndice F  
Cadena de valor 
Diagrama de flujo del proceso productivo que muestra las actividades aplicado a todas 
las fases de desarrollo del producto y su distribución (Lic. Natalia Gajst y Lic. María Laura 


































Apéndice G  
Cronograma de actividades y presupuesto de marketing y ventas 
La principal actividad para generar ventas serán las visitas a empresas ofertando una 
solución a medida. Se realizarán 2 visitas diarias, 10 semanales, 40 mensuales y 480 al año. 
De estas 480 visitas tenemos como objetivo captar 7 clientes en el primer año. El presupuesto 
de marketing está compuesto por visitas a empresas, carpeta de presentación y community 
manager ver la tabla 39 
Tabla 39 
Presupuesto de marketing 
 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Visitas a empresas  9600 13440 19200 28800 38400 
Carpeta de presentación  200 220 242 266 293 
Community manager  2400 2800 3200 3600 4000 





Apéndice H  
Programación y presupuesto de actividades pre operativo 
Las actividades preoperativas están conformadas por la compra de 8 computadoras; 
impresora láser; módulos de escritorio para el personal; planificación, diseño, instalación y 
configuración de la red e Internet; compra de útiles de oficina. Las otras actividades son 
sobre las inversiones en intangibles como licencias, formalización, legalización. A 




I - Inversión Fija       20.556,48    
1 - Inversión Fija Tangible (IFT)      18.400,00    
Computadoras 8 computadoras personales 16000 
Impresora laser 1000 
Compra de módulo para el personal 600 
Instalaciones red, internet 500 
Útiles de oficina 300 







Apéndice I  
Presupuesto de inversión y capital de trabajo 
Inversión inicial 
La inversión inicial será de 150930.92 nuevos soles, y el capital de trabajo será de 
130374. 44. Ver en la tabla 41. 
Tabla 41 
Presupuesto de inversión y capital de trabajo 
 
II - Capital de trabajo (CT) 130374,4444 
Personal 64800 
Alquiler +   alquiler + internet + nube + 
visitas empresas  
20520 
Interés banco 45054 
Inversión Total (IT)    150.930,92    
 
El presupuesto de inversión es de 150930.92 y se deduce sumando inversión fija, 
capital de trabajo. 
I - Inversión Fija       20.556,48    
II - Capital de trabajo (CT) 130374,4444 




Apéndice J  
Presupuesto del plan de recursos humanos 
 
El presupuesto de recursos humanos está compuesto por el personal y está proyectado 
para cinco años, tal como se muestra en la tabla 19. 
 
Tabla 14 
Presupuesto de recursos humanos 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Gerente de proyectos  96000 96000 96000 96000 96000 
Jefe de marketing  48000 48000 48000 48000 48000 
Consultor de ventas 2 unidades  60000 60000 60000 60000 60000 
Programador  42000 42000 42000 42000 42000 
Analista   48000 48000 48000 48000 48000 
Personal de calidad QA - 
Investigador 
 42000 42000 42000 42000 42000 




Apéndice K  
Costo de ventas 
 
E costo de las ventas se da con las visitas a empresas, impresión de la carpeta de 
presentación e inversión en community manager. En la tabla 36 se muestra el coto de ventas 
proyectado a 5 años. 
Tabla 156 
Costo de ventas 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Visitas a empresas  9600 13440 19200 28800 38400 
Carpeta de presentación  200 220 242 266 293 
Community manager  2400 2800 3200 3600 4000 




Apéndice L  
Gastos administrativos 
En el primer año el emprendimiento contará solo con 2 analistas programadores y un 
vendedor. A partir del 2do. Año se agregará mayor personal 
Tabla 167 
Gastos administrativos 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Analista programador  48000 48000 90000 90000 120000 
Vendedor  24000 24000 48000 48000 48000 
Programador       
Personal de calidad 
QA - Investigador 
      





Apéndice M  
Estado de ganancias y pérdidas 
 
Tabla 17 
Estado de resultados 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(+) Ventas  
   
159.873,00    
   
182.712,00    
   
205.551,00    
   
251.229,00    
   
296.907,00    
(-) Costo de ventas   
       
9.600,00    
     
13.440,00    
     
19.200,00    
     
28.800,00    
     
38.400,00    
(=) Utilidad Bruta  
 
150.273,00    
 
169.272,00    
 
186.351,00    
 
222.429,00    
 
258.507,00    
(-) Gastos de 
marketing 
        
2.600,00    
       
3.020,00    
       
3.442,00    
       
3.866,20    
       
4.292,82    
(-) Gastos de 
operaciones 
      
21.900,00    
     
12.300,00    
     
20.800,00    
     
12.300,00    
     
12.300,00    
(-) Gastos de 
RRHH 
  
     
72.000,00    
     
72.000,00    
   
138.000,00    
   
138.000,00    
   
168.000,00    
(=) Ebitda  
   
53.773,00    
   
81.952,00    
   
24.109,00    
   
68.262,80    
   
73.914,18    
(-) Depreciación   
       
3.680,00    
       
3.680,00    
       
3.680,00    
       
3.680,00    
       
3.680,00    
(-) Ebit  
   
50.093,00    
   
78.272,00    
   
20.429,00    
   
64.582,80    
   
70.234,18    
(-) Intereses   
     
20.274,50    
     
11.263,61    
      
(=) Utilidad a/imp  
   
29.818,50    
   
67.008,39    
   
20.429,00    
   
64.582,80    
   
70.234,18    
(-) Impuestos   
       
8.349,18    
     
18.762,35    
       
5.720,12    
     
18.083,18    
     
19.665,57    
(=) Uitlidad Neta   
   
21.469,32    
   
48.246,04    
   
14.708,88    
   
46.499,62    
   





Apéndice N  
Flujo de caja proyectado 
 
Estado de flujo de efectivo 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(=) Ebit  
        
50.093    
        
78.272    
        
20.429    
        
64.583    
        
70.234    
(-) Impuesto   
           
8.349    
         
18.762    
           
5.720    
         
18.083    
         
19.666    
(=) Ebit*(1-t)  
         
41.744    
         
59.510    
         
14.709    
         
46.500    
         
50.569    
(+) Depreciación  
           
3.680    
           
3.680    
           
3.680    
           
3.680    
           
3.680    
(=) FC   
        
45.424    
        
63.190    
        
18.389    
        
50.180    
        
54.249    
(+) Inversión 
-         
150.931  
     
(=) FC Económico 
-       
150.931  
          
45.424  
          
63.190  
          
18.389  
          
50.180  
          
54.249  
(+) Deuda 
            
81.098  
     
(-) Intereses  
           
20.275  
           
11.264  
                  
-    
                  
-    
                  
-    
(+) Escudo fiscal   
                  
-    
                  
-    
                  
-    
                  
-    
                  
-    
(=) FC Financiero 
-         
69.833  
          
25.149  
          
51.926  
          
18.389  
          
50.180  
          
54.249  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
